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El presente trabajo desarrolla un plan de negocios para una empresa dedica a la 
elaboración y comercialización de desayunos, bajo la modalidad de FoodBike (comida 
servida de una bicicleta). Esta propuesta nace en vista que muchas personas por su 
rutina diaria, requieren de una alimentación saludable para poder desarrollar sus 
actividades con mucha energía, tomando en cuenta que el desayuno es la primera 
comida del día y una de las principales, ya que el hecho de no consumir estos alimentos 
provoca que el metabolismo se vuelva lento y en consecuencia se suba de peso y se 
desgaste rápido nuestras energías para el resto del día. Así mismo, debido al recortado 
tiempo que algunas personas tienen y por su recargado día laboral, optan por adquirir 
mediante una opción practica su desayuno, pero esto no significa que deje de ser 
saludable e higiénico, es decir con los nutrientes adecuados y con las medidas sanitarias 
pertinentes para su consumo. De otra parte y como se viene observando, se está dando 
una tendencia al cuidado personal, tener una vida ejercitada y llevar una correcta 
alimentación. Viendo este panorama la empresa SUMA’C decide ofrecer el servicio de 
desayunos como una propuesta saludable e innovadora, además de su deseo de 
convertirse en la opción correcta que los clientes necesitan. 
Un punto importante a tomar en cuenta es conocer e identificar la ventaja competitiva 
que haga sobre salir a SUMA’C entre las diversas opciones de la competencia o 
productos sustitutos. SUMA’C busca ofrecer productos saludables de calidad, 
consolidándose como una empresa que contribuya al cuidado de la salud y buena 
alimentación, retirando los malos hábitos de consumo. Para ello se ha desarrollado una 
investigación aplicada de carácter descriptivo, tomando como nuestra unidad de estudio 
a la población del distrito de Arequipa, basados en criterios de inclusión y exclusión, 
como por ejemplo trabajadores de entidades bancarias y/o empresas privadas. 
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Entre las fortalezas con las que contamos podemos resaltar la atractiva presentación 
den nuestros productos y la calidad en la atención al cliente, y como una de nuestras 
amenazas tenemos la presencia de varios puntos de venta informales que ofrecen 
desayunos con los mismos productos, pero se podría contrarrestar realizando alianzas 
estratégicas con las empresas, que nos permitan vender nuestros productos. El 
mercado al cual se enfoca SUMA’C es el público masculino y femenino entre los 21 y 
45 años que se encuentra estudiando y/o trabajando, ya que, al realizar nuestra 
encuesta, un gran porcentaje indico que no cuenta con tiempo para poder prepararse 
un desayuno saludable y por ello algunos prefieren no consumir fuera por la falta de 
higiene y confianza en el producto. En tal sentido se buscará innovar en nuestros 
productos ofreciendo combos al estilo FastFood y para definir el precio de estos combos 
se hizo un análisis del gasto diario de los potenciales clientes, haciendo accesible 
nuestro producto y de calidad. Para la promoción se emplearán las redes sociales como 
herramienta de difusión además de activaciones en zonas estratégicas para dar a 
conocer el producto. 
Para concluir, y realizado el estudio de mercado se observa que existe una demanda 
insatisfecha, la misma que tendría aceptación hacia nuestro producto, además de la 
demanda potencial, y dada la aplicación del estudio, el nivel de status de las personas 
va de la mano con la presentación y calidad de nuestro producto. 
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INTRODUCCION 
La idea de crear una empresa dedicada a brindar el servicio de desayunos con calidad 
y buena presentación, surge debido a la insatisfacción por parte del usuario al momento 
de adquirir desayunos en lugares que no les genera confianza al 100% y que algunos 
se ven en la necesidad de hacerlo por satisfacer una de sus necesidades básicas, pero 
también existe un número de usuarios que optan por opciones menos saludables como 
la comida chatarra. Con la presente propuesta, se busca resolver los problemas 
señalados, aprovechando la oportunidad de negocio que se presenta y satisfaciendo las 
necesidades de nuestros clientes. Por ello, el Plan de negocios se ha dividido en 
diversos capítulos, primero planteando el problema de fondo frente a una necesidad que 
requiere ser cubierta y exponiendo el porqué del problema. 
En el segundo capítulo, nos guiamos con las bases teóricas y antecedentes que nos 
permitirán aplicar correctamente los criterios para hacer un análisis de mercado 
adecuado. La tercera parte del plan desarrolla el entorno de la empresa, haciendo un 
análisis de la misma, y se definen los objetivos de la empresa, así como su visión y 
misión. EL cuarto capítulo se enfoca en el estudio de mercado y el planteamiento de las 
estrategias del marketing mediante el análisis de la demanda y oferta, el diseño 
organizacional de la empresa y su esquema financiero. Por último en el quinto capítulo 

















ANTECEDENTES DEL ESTUDIO 
 
 
1.1 Título del Tema 
 
Plan de negocios para una empresa dedicada a la elaboración y comercialización 




1.2 Origen del Tema 
 
Las personas para poder realizar sus actividades diarias, requieren de una buena 
alimentación, partiendo de esta premisa el desayuno es el alimento principal e 
importante para el desarrollo del ser humano. 
En la actualidad, las personas optan por un desayuno que les sea más práctico 
adquirirlo, a razón que cada una de estas desarrollan diversas actividades de profesión 
u oficio dentro de la sociedad como deber que tiene uno consigo mismo; es por ello que, 
al momento de adquirir un desayuno, este debe ser elaborado con alimentos saludables 
con alto valor nutritivo y/o bajo contenido en grasas, y así consumir las cantidades 
necesarias y nutrientes que el organismo necesita. 
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El buen vivir y el cuidado personal, ha generado que hoy en día las personas 
busquen alimentarse correctamente, y en merito a ello, es que se genera SUMA’C, una 
propuesta diferente y saludable con el objetivo de no solo ofrecer desayunos, sino ser 
la opción correcta que nuestros clientes necesitan, a fin de cuidar y preservar la salud 
de estos mismos. 
Como parte de esta iniciativa, se detalla en el desarrollo de la presente Plan de 
Negocios las actividades que comprenden la elaboración y venta de desayunos, 
respecto a la variedad de productos que se ofrecerá al público; asimismo, se dará a 
conocer la metodología de cómo se ejecutara y llevara a cabo la venta de los mismo, 
siendo esta la idea de innovación que generara la identificación de la marca SUMA’C 
como la opción que el cliente debe elegir, y así diferenciarse de la competencia común 




1.3 Formulación del Problema 
 
Elaboración de un plan de negocio para la elaboración y comercialización de 




1.4 Justificación de la Investigación 
 
Según la sala situacional alimentaria nutricional, el sobrepeso y obesidad en el Perú 
es más alto en adultos y en mujeres de población urbana. Situación preocupante ya que 
según el Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI, 2015) el 73.6% de 
peruanos y peruanas vive en zona urbana 
Considerando las últimas investigaciones en el Perú, el sobrepeso, la obesidad, la 
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mala alimentación y malos hábitos de consumo; generan dentro de la población 
enfermedades de tipo cardiovascular y en algunos cáncer, entre otros. 
Si hacemos referencia a la ciudad de Arequipa, esta se viene perfilando como una 
de las ciudades más importantes dentro del territorio nacional; asimismo, como 
consecuencia de ello, Arequipa respecto a su población, es muy activa dentro de las 
actividades que cada una de estas desarrolla ya sea bajo la profesión u oficio que 
desempeñan. 
La participación de la población ocupada informal por actividad económica en el 
año 2015, respecto al comercio, se identifica que el sector informal representa un 76% 
(INEI, 2015) así mismo, ubicamos a este tipo de comercio que son los puntos de venta 
de desayunos al paso, la mayoría de estos no ofrecen productos que guarden calidad 
ni mucho menos que garanticen ser saludables para el consumo humano; se percibe 
que estos negocios en su mayoría que se ofrecen al paso, no brindan el cuidado 
necesario para la elaboración y consumo de alimentos que el cliente debe adquirir; es 
cierto que vivimos en una sociedad que está en constante cambio hacia una 
modernización, por ello que el hombre busca la practicidad de adquirir las cosas, pero 
eso no implica que se debe descuidar la salud, el desayuno es el alimento necesario y 
vital para el desarrollo de nuestras capacidades. 
El ser humano como tal requiere de un cuidado ya sea interno o externo a razón 
que estos buscan mantener un equilibrio entre sus capacidades fisiológicas y 
psicológicas. Por esta razón, SUMA’C tiene por objeto ofertar una propuesta 
diferenciada al resto, ofreciendo al público productos saludables con mayor cuidado y 
mejor calidad en la elaboración y venta de desayunos al paso. 
Buscamos consolidarnos como una empresa que ayuda a preservar la salud de las 
personas, no solo ofreciendo productos de calidad, sino también caracterizarnos como 
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líderes en la oferta de esta nueva idea de Negocio, bajo el formato de venta de 
desayunos saludables y nutritivos para el consumo humano, de esta forma guardar 




1.5 Objetivo General 
 
Determinar la factibilidad de establecer una empresa dedicada a la elaboración y 




1.6 Objetivos Específicos 
 
 Realizar un estudio de mercado que nos permita identificar las preferencias de 
los potenciales consumidores 
 Elaborar un estudio técnico para determinar la localización y tamaño de la em- 
presa 
 Efectuar un estudio organizativo con las características de la nueva empresa 
 
 Realizar un estudio económico-financiero para determinar la factibilidad de con- 







A. Enfoque de Investigación 
 
 
Es una investigación de enfoque cuantitativo debido a que los datos procesados se 
6  
han obtenido mediante mediciones, se representan mediante números (cantidades) y 
se deben analizar a través de métodos estadísticos. 
 
B. Tipo de Investigación 
 
 
El presente proyecto de investigación por sus características se considera una 
investigación aplicada y de nivel descriptiva. 
 
C. Diseño de Investigación 
 
 
El presente trabajo es considerado no experimental, porque se realizó sin que exista 
una manipulación deliberada de las variables, se observaron los fenómenos en su 
ambiente natural para después analizarlos. 
Es transaccional o transversal, porque la recopilación de datos es en un momento 





La población está conformada por los 39,715 empleados del sector privado que 
laboran en el cercado de Arequipa. (Ministerio de trabajo y promoción del empleo, 2016). 
E. Técnica 
 
Para la presente investigación utilizaremos la técnica de la encuesta, la cual será 
aplicada a los empleados de empresas privadas que laboren en el cercado de Arequipa, 
la encuesta está estructurada para poder recolectar datos relevantes, que nos permita 
identificar las características de nuestra demanda potencial. 
F. Instrumento 
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La encuesta está conformada por una serie de preguntas, que nos permitirá conocer 
las características y preferencias de los consumidores, así como identificar su 
predisposición a consumir los productos ofrecidos por el negocio planteado. 
G. Datos estadísticos 
 
Los datos estadísticos fueron tomados del Ministerio de Trabajo y Promoción del 
Empleo (2016), el cual en su base de datos denominada Indicadores Laborales a nivel 
distrital, señala que en el cercado de Arequipa existe un total de 39,715 empleados del 
sector privado. Con esta cifra podremos calcular nuestra muestra. 
H. Muestra 
 
Vara (2010) nos dice que, para los estudios cuantitativos, el tamaño de la muestra 
depende de la precisión con que se desea estimar los resultados. Entre más grande sea 
la muestra, la población será más representativa (P.217). 





𝑍2(𝑝 ∗ 𝑞 ∗ 𝑁) 
n = 







n= Tamaño de muestra 
Z=1.96 Nivel de confianza 
P= 0.5 Probabilidad de éxito. 
 
Q= 0.5 Probabilidad de no ocurrencia del suceso. 
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N= 39715 Población 
 




1.8 Limitaciones del estudio. 
 
a. La existencia de poca información sobre el formato de negocio planteado en el 
presente estudio. 
b. Incertidumbre acerca de la aceptación de nuestros servicios. 
 
c. La aparición de nueva legislación que prohíba la venta de desayunos al público. 
 
d. El estatus y nivel de diferenciación de nuestro cliente. 
 






















2.1 Conceptualización de Tópicos Claves 
 
ALIMENTACIÓN: “La alimentación es la ingesta de alimentos por parte de los 
organismos para conseguir los nutrientes necesarios y así con esto obtener las energías 
y lograr un desarrollo equilibrado” (Anónimo, 2017). Con la alimentación tomamos de 
nuestro medio los alimentos que nos nutren para que nuestro organismo realice sus 
funciones. Así los alimentos son todos los productos naturales o industrializados que se 
cosumen (Fundacion Bengoa, s.f.) con la finalidad de cubrir una necesidad fisiológica 
como el hambre. 
CALIDAD: Este término ha ido evolucionando con el trascurrir del tiempo, en tal sentido 
la Asociación Alemana para la Calidad (DGQ, 1972) citada por (ISO 9001, 2013)dice 
que calidad es la constitución, con la cual la mercaderia satisface el empleo previsto. 
Igualmente menciona que es el conjunto de propiedades y carateristicas de un producto 
o servicio con aptitud para satisfacer las necesidades que se presenten.. 
CAPITAL DE TRABAJO: (Rodas, 2012) El capital de trabajo, como su nombre lo indica 
es el fondo económico que utiliza la Empresa para seguir reinvirtiendo y logrando 
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utilidades para así mantener la operación corriente del negocio, es una medida de la 
capacidad que tiene una empresa para continuar con el normal desarrollo de sus 
actividades en el corto plazo. 
Entonces el capital de trabajo vendría a ser los rrecursos financieros que demanda el 
proceso productivo de una empresa a determinado nivel de operaciones, los cuales 
pueden encontrarse bajo la forma de: efectivo, cuentas por cobrar e inventarios. 
CLIENTE: Esta palabra proviene del Latín Cliens, desde el punto de vista económico se 
refiere a la persona que accede a un producto o servicio con un pago (Perez & Gardey, 
2009), el término puede ser empleado como también como comprador, usuario o 
consumidor. Para el marketing existen clientes activos, que realizan compras con 
frecuencia y los inactivos que no realizan compras, porque probablemente estén 
haciéndolo con la competencia (Thompson, 2012). Entonces un cliente es el individuo 
que requiere un servicio o producto a cambio de un pago. 
COSTOS DIRECTOS: Estos “Son aquellos que pueden identificarse directamente con 
un objeto de costos, sin necesidad de ningún tipo de reparto. Los costos directos se 
derivan de la existencia de aquello cuyo costo se trata de determinar, sea un producto, 
un servicio, una actividad, como por ejemplo, los materiales directos y la mano de obra 
directa destinados a la fabricación de un producto, o los gastos de publicidad efectuados 
directamente para promocionar los productos en un territorio particular de ventas” 
(Anónimo, 2006). Tomando en cuenta lo dicho, son aquellos rubros claramente 
asignables a un producto. Dichos rubros son: materias primas, mano de obra directa, 
prestaciones y otros recargos y materiales directos. 
DEMANDA: se define como cantidad de bienes y servicios que pueden ser adquiridos 
en diferentes precios del mercado por un consumidor o más (Luciano, 2012) 
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DESAYUNO: es la acción de que las personas realizan la primera comida del día y que 
esto debe ser un buen desayuno. 
ELABORACION: es la transformación de un producto de una o varias materias que 
requiere profesionalismo. 
EMPRESA: es una institución u organización que se dedica a actividades lucrativas o 
no lucrativas para satisfacer las necesidades de los solicitantes. 
ESTUDIO DE MERCADO. Es el estudio de la demanda y oferta de uno o varios 
productos, con el propósito de establecer los volúmenes con que podría participar el 
proyecto; así como el análisis de sus características, precios, comercialización y otros 
aspectos de dichos productos. (Muñiz, 2010) 
El estudio de mercado es un proceso sistemático de recolección y análisis de datos e 
información acerca de los clientes, competidores y el mercado. Sus usos incluyen 
ayudar a crear un plan de negocios, lanzar un nuevo producto o servicio, mejorar 
productos o servicios existentes y expandirse a nuevos mercados. (Shujel, 2009) 
FOOD BIKE: Comida rodante, es aquel negocio dedicado a la comercialización de 
comida rodante servida de una de bicicleta. (Segurado, s.f.) 
HABITO: se denomina hábito a una conducta que se repite regularmente y que es 
aprendida más que innata. 
HIGIENE: es el conocimiento y técnicas que se aplica para prevenir enfermedades y 
conservar la salud. 
INOCUO. Que no hace daño. 
 
NATURAL: es relacionado con la naturaleza o que los productos son en base a un 
producto natural. 
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NEGOCIO: consiste en realizar un método para obtener dinero a cambio de productos 
o cualquier actividad y que se desea desarrollar. 
NUTRITIVO: se hace referencia a un componente alimenticio que tiene propiedades y 
nutrientes necesarios que se ingieren como alimento. 
OBESIDAD: Es la acumulación excesiva de grasa o hipertrofia general del tejido 
adiposo en el cuerpo, debido a la mala alimentación por la reserva de energía en el 
cuerpo que se convierte en grasa. 
POBLACION: es un conjunto de individuos que pertenecen a una misma especie y que 
viven en un área determinada con sus propias costumbres (Khanacademy, 2017) 
PRODUCTO: Cosa producida 
 
PROFESIONALISMO: El término se emplea para describir a todas aquellas prácticas, 
comportamientos y actitudes que se ejerce en el campo de trabajo preestablecidas pro 
el respeto, la mesura y objetividad. (Chasi, 2012) 
SALUDABLE referencia lo que sirve para conservar, restablecer la salud que implica el 
completo bienestar físico, mental. (Perez y Gardey, 2010) 
SOCIEDAD: es un conjunto de individuos de acuerdo a determinadas reglas de una 





2.2 Teorías Modelos y/o Metodologías Relacionadas. 
 
(Ferrer, 2008) Presenta una propuesta didáctica, la cual pretende sensibilizar y 
promover entre el alumnado el cuestionamiento del modelo industrial y consumista que 
trae como consecuencia los problemas de producción de alimentos, consumo 
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energético, la pérdida de la entidad cultural y la visibilizarían y el conocimiento del ámbito 
rural. 
Diversos estudios señala que entre el 8% y 9% de niños y jóvenes de España no 
desayunan y solo un 29% del total de niños y adolescentes recibe un desayuno nutritivo 
(Instituto Tomás Pascual Sanz, 2008). 
Por ser esta etapa de vital importancia para la adquisición de hábitos saludables 
que acompañaran a la persona a lo largo de toda su vida. 
(Garcia, Migallon, Perez et y al, 2000) Los Consumos de Alimentos en las diferentes 
horas del día (…) vamos a detenernos especialmente en el desayuno porque 
consideramos que es un punto débil en la alimentación de la población española. 
De otra parte (Villalobos, 2017) en su artículo publicado en el diario el comercio 
señala que luego de 4ª los de haber se publicado la Ley de Promoción Saludable para 
niños, niñas y adolescentes, Ley N° 30021, explica que el enfoque de la ley va hacia el 
cuidado sobre el consumo de alimentos procesados, haciendo hincapié en alimentos 
con alto grado de socio, azúcar y grasas con el fin de promover un alimentación 
saludable, así mismo menciona a Luis García Muños Najar, quien desde su perspectiva 
los parámetros señalados en la Ley y su reglamento no posee estándares 
internacionales en elación al etiquetado de los producto, debiéndose tomar en cuenta el 
Codex Alimentarius como norma internacional. Así mismo con la creación de la Ley 
N°30021 fomenta la educación de los hábitos de consumo de la población con el fin de 
evitar la obesidad y desnutrición. 
En nuestro país el Ministerio de Salud (MINSA) en su compendio Alimentación y 
Nutrición saludable, señala que durante la etapa del adulto. 
Ya no existen las elevadas demandas energéticas y nutritivas de las anteriores, 
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siendo estas necesidades sensiblemente menores en relación con el peso corporal, y 
dependen, entre otros factores, de la edad, el sexo, actividad que realiza el adulto, 
complexión (fuerte, mediana, delgada), metabolismo y el grado de actividad física. (…) 
(Dirección General de Promoción de la Salud, s.f.) 
También indica que es importante la promoción de la actividad física practicando 
algún ejercicio, deporte o simplemente haciendo una caminata de 30 minutos 
diariamente, son elementos complementarios para una nutrición saludable en cualquier 
etapa de la vida adulta. Igualmente hay que tomar en cuenta la higiene en la preparación 




2.3  Análisis Comparativo de 3 Modelos Mencionados 
 
Ferre (2008) explica como la industrialización y el consumismo afecta a los 
alimentos, y concuerda con la teoría acerca de que una mala alimentación puede 
hacernos más propensos a adquirir enfermedades si nuestras defensas son bajas. 
García, Migallom, Pérez et y al (2000) explica acerca de que alimentarnos en 
diferentes horarios nos genera un mal hábito alimenticio, que puede traernos como 
consecuencia la desnutrición u obesidad, esto está ligado directamente a la 
industrialización de la comida, la cual al ser procesada recibe diferentes componentes 
químicos que dañan el cuerpo humano. 
Los autores concuerdan en que la problemática de los malos hábitos alimenticios 
radica en el hecho de no tomar desayuno o no tomar un desayuno nutritivo. 
En base a lo sostenido por lo anteriores autores, aunado a los esfuerzos que el 
gobierno del Perú está realizando para llevar un mejor control y promoviendo los buenos 
hábitos alimenticios, todos coinciden en que se debe dar especial cuidado a los tipos de 
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alimentos que se consumen, buscando disminuir el consumo de alimentos procesados 
que conllevan a la obesidad y desnutrición, pero no solo el tener una alimentación 
saludable es suficiente, si no también llevar un ritmo de ejercicio físico que la 




2.3.1 Análisis Crítico 
 
El actual modelo industrial y consumista, que ha surgido como resultado de la 
problemática de los malos hábitos alimenticios, debe concientizar y fomentar en el 
alumnado el cuestionamiento de dichos aspectos. (Ferrer, 2008) 
Diversos autores concuerdan en lo importante que es para la salud de las 
personas consumir un desayuno nutritivo y balanceado. Sin embargo, muchas personas 
debido a sus labores y actividades omiten el desayuno o simplemente lo cubren con 
alimentos que no cubren las necesidades del cuerpo humano. 
En España se presenta una situación complicada, debido a que diversos estudios 
demuestran que el desayuno es un punto débil en la alimentación ya que no le dan 
importancia al hecho de contar con desayunos nutritivos y saludables, pero este 
problema está presente en todo el mundo y nuestra ciudad Arequipa no es ajena a esta 





















DESARROLLO DEL TEMA 
 
 
3.1 Estudio de Mercado 
 
3.1.1 Definición del mercado 
 




a) Sexo: Femenino y masculino 
 
b) Edad: 21 a 45 años 
 
c) Nivel Socio Económico: A, y B 
 








Personas que llevan un tipo de vida activa, ya sea por la actividad o rutina que 
desempeñan y a su vez no les permite consumir un buen desayuno. 
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39,715 trabajadores de empresas 
privadas 
ÁMBITO GEOGRÁFICO Arequipa Distrito. 
UNIDAD MUESTRAL 
Trabajadores de empresas 
privadas del cercado de Arequipa 
CUESTIONARIOS VALIDOS 381 
ERROR MUESTRAL 0.05 
NIVEL DE CONFIANZA 1.96 
Fuente: Elaboración propia 
 
3.1.2 Objetivo del Estudio de mercado 
 
Analizar el mercado dedicado a la venta de desayunos saludables, identificando 
el comportamiento y preferencias del consumidor potencial. 
3.1.3 Análisis de la Demanda 
 
a) Campo de verificación: Ámbito geográfico, ciudad de Arequipa 
 
b) Ubicación temporal: Diciembre 2017 
 
c) Fuentes de obtención de información: Se realizó encuestas a los 
colaboradores de empresas privadas que se ubican en el cercado de 
Arequipa. 
d) Técnica: Encuestas. (Anexo) 
 
e) Instrumento: Cuestionario. 
 
f) Unidades de Estudios: La población que se va a considerar, son aquellos 
colaboradores que laboran en entidades y/o empresas privadas, los mismos 
no se dedican a la comercialización y elaboración de alimentos que puedan 
sustituir nuestro producto, ubicadas en el cercado de Arequipa. 
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g) Población a Considerar: 39,715 empleados del sector privado, los cuales 




Se utilizó la siguiente formula: 
 
𝑍2(𝑝 ∗ 𝑞 ∗ 𝑁) 
n = 
𝑒²(𝑁 − 1) + (𝑍² ∗ 𝑝 ∗ 𝑞) 
 
Nota. Adaptada de “¿Cómo hacer una tesis en ciencias empresariales? 
Manual breve para los tesistas de Administración, Negocios Internacionales, 
Recursos Humanos y Marketing”. A. Vara, 2010, p.217. 
En donde: 
 
Z=.1.96 Nivel de confianza 
P= 0.5 Probabilidad de éxito. 
Q= 0.5 Probabilidad de no ocurrencia del suceso. 
E= 0.05 Porcentaje de error 
N= 39715 Población 
 
1.962 × (0.5 × 0.5 × 39715) 




































Figura 1 Distribución de muestra por Género. 





Del grupo de personas encuestadas, el 62% fue de género masculino, mientras que el 
38% fueron de género femenino. En el campo laboral de la empresa privada, se hace 
evidente, como en el cuadro anterior, que trabajan mayor cantidad de hombres que de 
mujeres, esto puede ser beneficioso para el negocio propuesto, ya que los hombres 
requieren consumir mayor cantidad de calorías que las mujeres para realizar sus 
actividades diarias con normalidad, por lo que los hombres en su mayoría trataran de 
no saltarse la hora del desayuno. 
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21 a 25 años 84 
26 a 30 años 99 
31 a 35 años 99 
36 a 45 años 99 
Total 381 








Figura 2 Rango de edades. 






El 26 % de los encuestados se encuentran entre los 25 a 30 años, otra cifra similar 
comprende las edades de 30 a 35 años, de igual manera otro 26 % tiene edades de 35 
a 45 y solo un 22% se encuentra entre los 20 a 25 años, este resultado puede 
representar otro punto favorable para el plan de negocio propuesto, ya que en total el 
78% de los encuestados se encuentra en un de rango de edad, donde la alimentación y 
la salud son dos temas muy importantes, por lo que para este grupo la oferta de un 
desayuno saludable resultaría como una buena opción. 
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Tabla 4 Distrito donde vive 
 
 



















































Total 381 100% 





Figura 3 Distrito donde vive. 







El distrito donde residen la mayor cantidad de encuestados es el distrito de J.L.B.Y.R. 
con un 19%, seguido del distrito de Cerro colorado y Hunter con un 16%, Cayma con un 
12% y Socabaya con el 11%. Como se puede apreciar en los resultados, la mayor parte 
de encuestados vive lejos del cercado de la ciudad de Arequipa, lugar donde se 
encuentra sus centros de labores. Esto es otro punto a considerar para el plan de 
negocio propuesto, ya que diariamente a las personas que viven en estos distritos les 
toma tiempo llegar a sus centros de labores entre 40 a 60 minutos, lo que origina que 
los trabajadores deban salir muy temprano de sus hogares; por lo tanto, gran parte de 


















Entre 7:00 am y 7:30 am Entre 7:31 am y 8:00 am 
Entre 8:01 am y 8:30 am Entre 8:31 am y 9:00 am 
Tabla 5 Hora de ingreso a su centro de labores 
 
 
HORARIO DE INGRESO CANTIDAD PORCENTAJE 
 



















Total 381 100% 





Figura 4. Hora de ingreso a su centro de labores. 







En la figura anterior se puede apreciar que más del 50% de trabajadores del sector 
privado ingresan a su centro de labores entre las 8:00 am y las 9:00 am, , mientras que 
un 21% inicia su trabajo antes de las 8:00 am y por ultimo un significativo 12% empieza 
sus labores antes de las 7:30. Los presentes resultados demuestran que los productos 
que se van a ofrecer en el establecimiento de desayunos deben estar preparados y listos 
para embolsar desde tempranas horas, cada día se debe avanzar y dejar todo listo para 
la atención del día siguiente. Los insumos que se requieran frescos deben ser adquiridos 
durante la madrugada por lo tanto se debe llegar a un acuerdo con los proveedores para 
que tengan listos los pedidos. 
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De camino al trabajo En casa 
62% 
38% 
Tabla 6 Lugar donde consume su desayuno diario 
 
 
¿EN CUÁL DE ESTOS LUGARES 






En casa 145 38% 
De camino al trabajo 237 62% 
Total 381 100% 







Figura 5. Lugar donde consume su desayuno diario 




Un 62% de los encuestados manifestó que realiza el consumo de su desayuno fuera de 
casa, muchos de los trabajadores no cuentan con el tiempo necesario para preparar sus 
alimentos o para consumirlos en sus respectivas residencias, este significativo 
porcentaje muestra que existe una demanda potencial dispuesta a consumir desayunos 
fuera de casa. Por otro lado, solo un 38% señalo que lo consume en casa. 
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Tabla 7 Consume diariamente su desayuno 
 
 
¿USTED CONSUME DIARIA- 





Si 71 19% 
No 130 34% 
Algunas veces 81 21% 
Interdiario 100 26% 
Total 381 100% 











Figura 6. Consume diariamente su desayuno. 





El 34% de las personas encuestadas respondieron que NO consumen diariamente su 
desayuno, seguido por el 26 % que interdiario consumen su desayuno, por otro lado, el 
21 % de los encuestados manifestaron que algunas veces consume su desayuno, más 
un 19% indico que si consume su desayuno diariamente. Estas cifras demostrarían que 
existe la necesidad de un servicio de desayunos que alcance a todas esas personas 
















Tabla 8 Está satisfecho con el desayuno que consume. 
 
 
¿UD. SE ENCUENTRA 
SATISFECHO CON EL DESAYUNO 





Si 141 37% 
No 241 63% 
Total 381 100% 





Figura 7. Está satisfecho con el desayuno que consume diariamente. 





El 63% de los encuestados NO se encuentran satisfechos con el desayuno que 
consumen diariamente, más el 37% de los encuestados indican que SI se encuentran 
satisfechos. Las personas que conforman el grupo de aquellos que no se encuentras 
satisfechos, son un grupo importante al que se le puede presentar las diferentes 
alternativas de desayunos, sus beneficios y valores nutricionales, que ofrece el negocio 
planteado en el presente trabajo de investigación. 
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Tabla 9 El desayuno que consume diariamente es un alimento saludable 
 
 
¿CONSIDERA USTED QUE EL 
DESAYUNO QUE CONSUME 






Si 210 55% 
No 172 45% 
Total 381 100% 








Figura 8. El desayuno que consume es un alimento saludable. 





El 55% de los encuestados consideran que, si se alimentan adecuadamente, más un 
45% considera que No se alimenta adecuadamente. Casi la mitad de los encuestados 
manifiesta que no logra alimentarse de manera correcta, probablemente por los 
alimentos que consume en la calle o también por que no logra desayunar en las 
mañanas, reemplazando el desayuno por el consumo de alimentos nada nutritivos. 
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Tabla 10 Estaría dispuesto a cambiar algunos malos hábitos de su alimentación para 
mejorar su salud 
 
¿ESTARÍA USTED DISPUESTO A 
CAMBIAR ALGUNOS MALOS HÁBI- 
TOS DE SU ALIMENTACIÓN PARA 





Si 310 81% 
No 72 19% 
Total 381 100% 











Figura 9 Estaría dispuesto a cambiar algunos malos hábitos de su alimenta- 
ción para mejorar su salud. 





El 81% de los encuestados están dispuestos a mejorar su hábito para mejorar su salud 
y el 19% no está dispuesto a mejorar su hábito. Gran parte de los encuestados muestra 
interés por mantener un buen estado de salud, y esto inicia desde la alimentación, el 
desayuno es el alimento más importante del día y el que debe proporcionar la energía 
suficiente para que cada persona realice sus actividades diariamente. 
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¿CUÁL ES SU PRIORIDAD AL MO- 





Limpieza 68 18% 
Calidad 54 14% 
Precio 103 27% 
Nutrición 111 29% 
Rapidez 46 12% 
Total 381 100% 




Figura 10 . Prioridad al momento de adquirir un desayuno. 





De los encuestados el 29% manifestó que su prioridad al momento de adquirir un 
desayuno es el valor nutricional del producto, un 27% manifestó que lo más importante 
para ellos es el precio, seguido de la limpieza con la que es presentado el producto18%, 
por otro lado la calidad es considerada como más importante por el 14% de encuestados 
y finalmente un12% señala que lo más importante para ellos es el tiempo. El producto 
propuesto tratara de responder a todos los intereses de los potenciales consumidores, 
tomando en cuenta el valor nutricional de los productos, la limpieza con que serán 
elaborados, la calidad de los insumos, la entrega rápida del producto y todo esto a 
precios accesibles. 
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Tabla 12. Opciones de bebida caliente para el desayuno 
 
 
SI TUVIERA QUE ELEGIR ENTRE ES- 
TAS OPCIONES DE BEBIDA CA- 








Quinua 149 39% 
Kiwicha 96 25% 
7 Cereales 73 19% 
Otros 64 17% 
Total 381 100% 







Figura 11. Si tuviera que elegir entre estas opciones de bebida caliente para 
el desayuno ¿Cuál prefieres? 





De los encuestados el 39% prefieren consumir quinua, 25% prefieren kiwicha y lo que 
es 19% y 17% prefieren siete cereales y otros respectivamente. La quinua se ha vuelto 
un desayuno tradicional para todo el país, su valor nutricional y beneficios son conocidos 
por gran parte de la población, de igual manera la kiwicha es reconocida por su gran 
aporte de calcio, otro cereal reconocido por su nutrición es el llamado siete cereales; la 
empresa propuesta basara su oferta en estas bebidas saludables. 
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Tabla 13. Entre estas opciones de sándwich ¿Cuál prefiere? 
 
 
SI TUVIERA QUE ELEGIR ENTRE 






Pollo desmenuzado 160 42% 
Palta con huevo 73 19% 
Jamón con Queso 69 18% 
Otros 80 21% 










Figura 12. Entre estas opciones de sándwich ¿Cuál prefiere? 





De acuerdo al grafico se observa que de los encuestados el 42% prefiere consumir pollo 
desmenuzado, palta con huevo 19%, jamón con queso 18% y de los otros prefieren 
21%. Al igual que las bebidas, los potenciales consumidores muestran preferencia por 
acompañamientos considerados tradicionales del desayuno peruano, como son el pollo, 
huevo y palta. La empresa propuesta pretende atender las exigencias de los 
consumidores ofreciéndoles lo que ellos prefieren pero con insumos de calidad y 
preparados en condiciones de limpieza adecuadas. 
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Tabla 14 ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un servicio de desayuno saludable? 
 
 
¿CUÁNTO ESTARÍA DISPUESTO A PAGAR 






S/ 3.50 114 30% 
S/ 4.00 199 52% 
S/ 5.00 68 18% 
Total 381 100% 







Figura 13 ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por el servicio de desayuno saludable? 





El 52% de los encuestados manifestó estar de acuerdo en pagar la cantidad de S/ 4.00 
por un desayuno saludable conformado por un sándwich y una bebida saludable. El 
precio que la empresa ofrecerá al momento de ingresar al mercado debe ser accesible 
para poder competir con el resto de comerciantes que ofrecen un producto similar. Lo 
que diferenciara al producto propuesto de la competencia es la rapidez con la que será 
entregado y la limpieza con el que será preparado. 
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Tabla 15. ¿Si te ofrecen el servicio de desayunos saludables, estarías dispuesto a ad- 
quirirlo? 
 
¿SI TE OFRECEN EL SERVICIO DE 
DESAYUNOS SALUDABLES, ESTA- 





Si 290 76% 
No 91 24% 
Total 381 100% 








Figura 14. ¿Si te ofrecen el servicio de desayunos saludables, estarías dispuesto a ad- 
quirirlo? 





El 76% indica que si se les ofrece el servicio de desayunos saludables estarían 
dispuesto a adquirir el producto, mientras el 24% indican que no. Una gran cantidad de 
encuestados está dispuesto a probar el producto planteado, lo que permitiría que la 
empresa vaya captando clientela poco a poco hasta posicionarse en el mercado. 
Basándose siempre en la calidad y valor nutricional del producto. 
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Tabla 16 Horario en el que le gustaría recibir su desayuno 
 
 
¿EN QUÉ HORARIO TE GUSTA- 





7:00 am 88 23% 
8:00 am 160 42% 
9:00 am 61 16% 
Otro 72 19% 
Total 381 100% 










Figura 15. ¿En qué horario le gustaría recibir tu desayuno? 




El 42% prefiere recibir su desayuno en el horario de 8:00 am., mientras el 
23%prefiere recibir sus desayunos a las 7:00 am. Los productos serán 
elaborados desde tempranas horas de la mañana, para poder cubrir los 
requerimientos de la demanda. Muchos trabajadores ingresan temprano a su 
centro de labores, por lo que es importante tener todo preparado para los 
consumidores. 
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3.1.4 Fuerzas de Porter 
 
a) Poder de negociación de los consumidores 
 
 
Actualmente, el mercado de venta de desayunos se está incrementando día a día, 
debido a que personas en su mayoría llevan un ritmo de vida muy agitado, por ello es 
que buscan la practicidad y optan por adquirir un desayuno que por el momento va a 
satisfacer la necesidad de alimentación. 
Se ha identificado como nuestros clientes a aquellas personas que laboran en 
Entidades y/o empresas Privadas, (que no se dedican a la comercialización y 
elaboración de alimentos que pueda sustituir nuestro producto), que se ubican en 
Arequipa distrito. Los desayunos que SUMA’C ofrece, se diferencian del resto de 
desayunos que puede ofrecer un comercio ambulatorio, es por ello que el poder de 
negociación es bajo. 
b) Poder de negociación de los proveedores 
 
 
Se ha identificado como principal proveedor al Mercado del Avelino, ofrece 
productos frescos para una buena elaboración de desayunos; asimismo contaremos con 
Makro para abastecernos de materia en cantidad. 
La negociación con los proveedores es bajo, porque se pueden sustituir los 
productos por nuevos proveedores. 
c) Amenaza de Nuevos Competidores 
 
 
La propuesta de SUMA’C, respecto a ofrecer desayunos saludables bajo una 
marca, es una iniciativa que no aplican nuestros competidores; por lo tanto, resulta muy 
atractiva la propuesta de ingresar al mercado ofreciendo desayunos saludables y que 
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resulte atractivos a la vista la presentación de nuestros productos, es por ello que el 
grado de amenaza ante una imitación es alto. 
d) Amenaza de productos Sustitutos 
 
 
SUMA’C ofrece desayunos agradables al paladar y a su vez guarda cuidado 
higiénico en su elaboración, ofreciendo al cliente un adecuado alimento, respecto al 
grado de sustitución es medio, considerando que no lo será en su totalidad. 
Nuestra principal competencia son los comercios ambulatorios que ofrecen 
desayunos en la vía pública en su mayoría. 
Se buscar generar mayor poder de negociación por parte de los clientes, así estos 
se verán más beneficiados por el costo de cambio. 
e) Rivalidad entre competidores 
 
La rivalidad de competidores si bien es cierto es alto, pero ningún comercio se 
identifica bajo una marca, ni mucho menos garantizan un producto saludable por estos 
son expuesto al aire libre. 
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3.1.5 Matriz FODA Cruce 
 
Tabla 17 Matriz FODA CRUCE 
 
 
 FO DO 
 FO1: Posicionamiento de los productos en el DO1: Constate búsqueda de nuevos clientes 
 mercado. (F1,O3) 
FO2: La presentación de los productos, ge- 
para mantener la rentabilidad de la empresa. 
(D2,O2) 
 nerara mayor demanda en los potenciales DO”: Realizar estrategias de promoción en la 
 clientes. (F2;O1) venta de nuestros productos. (D3,O2) 
 FO3: La modalidad de entrega Foodbike per- DO3: El precio bajo de algunos insumos, 
 mitirá llegar a diversos puntos del distrito de 
Arequipa  y  cubrir  mayor  parte  de  la   de- 
permitirá que la empresa poco a poco vaya 




FO4: Los precios bajos de algunos de los 
productos de alto valor nutricional permiten 
entregar un producto de calidad. (F6;O6) 
DO4: El ingreso a nuevos mercados permi- 
tirá obtener nuevos equipos de trabajo. 
(D5,O3) 
FA1: Mejorar la calidad en el servicio y aten- DA 
 ción al cliente potencial, permitirá fidelizar a DA1: Promocionar nuestros productos a tra- 
 los clientes. (F4; A1). vés de redes sociales. (A4 D2 
 FA2: Brindar una atención adecuada y opor- DA2: Posesionar el nivel de preferencia de 
 tuna al cliente crea una imagen positiva nuestros productos, respecto a la calidad y 
 frente al cliente. (F2; A1). presentación. (D4,A1) 
 FA3: El posicionamiento de los productos  
 ofertados en el mercado, permitirá afrontar  
 inconvenientes como el posible incremento  
 de alquileres.(F1;A5)  
 
Fuente: Elaboración propia 
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3.1.6 Análisis de la oferta 
 
En la ciudad de Arequipa no existe ninguna empresa que ofrezca desayunos en 
la modalidad del FoodBike para el mercado que nosotros nos dirigimos, si bien es cierto 
SUMA’C es un comercio ambulatorio que se llevara a cabo en bicicletas acondicionadas 
para la venta y distribución de desayunos al paso, buscando la diferenciación bajo el 
dominio de una marcar y calidad a nuestros clientes. Se conoce de bastantes comercios 
ambulatorios, pero no satisfacen en su totalidad la necesidad de los clientes, y son mal 
vistos por la forma en como ofrecen sus productos. 
3.1.7 Plan de Marketing 
 
Se desarrollará partir de del cruce de nuestra matriz FODA, en cual podemos 
apreciar el desarrollo de las estrategias del segmento al cual nos dirigimos. 
El objetivo del presente plan de marketing es posicionar a SUMA’C en la ciudad 
de Arequipa mediante la diferenciación e innovación en la venta desayunos. 
a) Estrategia de Producto 
 
 
Constantemente se buscará la innovación en nuestros productos a ofrecer. 
SUMA’C en su inicio ofrecerá tres variedades de combos para los desayunos, estos 
mismos se podrán combinar si es que la opción del combo no es agradable para nuestro 
cliente. 
Táctica de Producto 
 
 
Para la elaboración de los desayunos se ha considerado utilizar propuestas de 
comidas Fast food. Se ha elaboró la siguiente carta: 
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Combo 1: Sándwich de (palta y huevo) + Bebida (Quinua 400 ml) 
 
 
Figura 16.Combo 1. 




Combo 2: Sándwich de (jamón y queso) + Bebida (Kiwicha 400 ml) 
 
 
Figura 17.Combo 2. 
Fuente: Elaboración propia 
54  
Combo 3: Sándwich de (pollo y ensalada) + Bebida (7 cereales 400 
 
 
Figura 18. Combo 3 




Esta es la apuesta del negocio, entrar al mercado con un producto novedoso y 
saludable, combinando presentación, insumos de calidad y precio acorde con el 
producto que ofrecemos. 
b) Estrategia de Precio 
 
 
El precio establecido para los Combos, ha sido elaborado con la finalidad de que 
sea competitivo, para ello se hizo un análisis entre el gasto diario al que incurren 
nuestros clientes en el desayuno que consumen actualmente (S/3.00 a 10.00 soles 
diarios) y los costos a los que incurrirá SUMA’C en la elaboración de cada Combo. 
Es por esa razón que, el precio establecido para nuestros Combos es de S/.4.00 
nuevos soles. (S/1.50 soles las bebidas y S/2.5 los sándwiches). 
Se lanzarán promociones, relacionadas al Día de la Madre, Día del Padre, Día 
del trabajo, entre otros. Con el fin de brindar mayores opciones a paquetes por fechas 
especiales. 
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c) Estrategias de Promoción 
 
Llevaremos a cabo diferentes actividades para posicionarnos, haciendo uso del 
Merchandising y activaciones. 
Merchandising 
 
Proponemos la entrega de merchandising durante la promocion de nuestros 
productos. Los elementos que se entregen contaran con el logo de la empresa, la frase 
que caracteriza nuestra marca y los numeros de contacto de la empresa. Los objetos 
que entregaremos son: 
 Llaveros 
 
Figura 19. Llaveros promocionales. 





Figura 20. Lapiceros promocionales. 







Figura 21. Cuadernillos promocionales. 
Fuente: Elaboración propia 
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Táctica de Promoción 
 
Se utilizará las redes sociales como una herramienta para mayor difusión. 
 
Se manejará una base de datos de nuestros clientes vía email, para estar en 
contacto con ellos y resolver cualquier duda que ellos tenga. 
Se desarrollarán activaciones en puntos estratégicos para dar a conocer nuestra 




d) Estrategias de Plaza 
 
La empresa operara en Arequipa Metropolitana. La preparación de los combos 
se realizará en el local de la calle Siglo XX, la cuales está adaptada para este tipo de 
negocio, se contará con personal de apoyo quienes prepararán los pedidos. Para esto 
se han preparado envases especiales para mantener el producto en buen estado. 
e) Estrategia de Procesos 
 
Se utilizará la aplicación del WhatspApp para tomar los pedidos de nuestros 
clientes, de tal forma que se realizará un adecuado proceso de distribución de nuestros 
desayunos, que garantizará el compromiso de nuestro equipo de trabajo. 
f) Estrategia de aplicada al personal (colaboradores internos) 
 
El personal contara con la información necesaria de la empresa, con la finalidad 
que este mismo dirija sus acciones a los objetivos que persigue SUMA’C 
La motivación, entrenamiento y capacitación son los principales compromisos 
que tiene SUMA’C con nuestros colaboradores, con el objetivo de generar desarrollo 
personal y/o profesional en cada uno de ellos. 
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Como estrategia: se evaluará constantemente el desempeño de cada 
colaborador, se premiará el compromiso y se entregará obsequios, bonos, sorteos e 
incentivos. 
g) Estrategia de ventas 
 
Las estrategias de ventas que se aplicaran , tendran como principal finalidad 
crear un vinculo empresa – cliente, demostrando que no solo se ofrecera un producto 
elaborado bajo altos estandares de calidad sino tambien se tomaran las medidas 
necesarias durante la distribucion del producto para que llege a la hora pactada. 
Proponemos las siguientes estrategias de ventas: 
 
 Realizar descuentos a nuestros clientes frecuentes. 
 
 Ofrecer servicios acompañados de promociones para grupos de mas de cinco 
personas. 
h) Estrategias de Distribución 
 
Las estrategias de distribucion consiste en la forma como el cliente tendra acceso 
al producto y servicio, en este caso los clientes podran contactar a la empresa atraves 
del contacto telefonico, fan page (facebook), whatsapp o visitando directamente el 
establecimiento.En un inicio dirigiremos nuestro servicio exclusivamente al sector 
privado del cercado de Arequipa. En una segunda etapa, cuando la empresa haya 
incrementado sus ventas , desarrollaremos una distribucion mas intensiva aplicando una 
estrategia de marketing mas agresiva para poder cubrir mas sectores y zonas que 
requieran nuestro servicio. 
i) Estrategia de diferenciación 
 
Para quedar grabados en la mente del consumidor, la empresa debe destacar 




Para definir las estrategias de diferenciación, se debe responder las siguientes 
interrogantes: 
 ¿Qué busca mi cliente de mi producto y servicio? 
 
 ¿Qué necesidad de mi mercado potencial cubre mi servicio? 
 
 ¿Qué tipo de producto y servicio ofrece mi competencia? 
 




Luego de responder las interrogantes planteadas podemos establecer las 
estrategias de diferenciación: 
 Producto: Ofrecemos un producto y servicio de calidad, el producto final será 
conseguido a través del uso de insumos frescos y nutritivos, de esta manera se 
va a satisfacer las expectativas de los clientes. 
 Asimismo, contar con personal capacitado y responsable en cuanto al cumpli- 
miento del protocolo de higiene garantizara obtener siempre buenos resultados. 
 Imagen: se ofrecerá un servicio diferenciado dirigido a los trabajadores del sec- 
tor privado que requieran del servicio de desayuno. Se contará con reglas de 
conducta que deben seguir todos los trabajadores tanto obreros como promo- 
tores, además de un protocolo de higiene aplicable dentro y fuera de la em- 
presa, todo esto fortifica la imagen de la empresa demostrando profesionalismo 
al momento de realizar un servicio. 
 Canal: A diferencia de nuestra competencia, ofrecemos nuestro servicio a tra- 
vés de diversos medios de comunicación incluyendo, desde los más comunes 






Figura 22. Logotipo. 




Definición de Colores 
Rojo oscuro: 
 Amor y pasión 
 
 Prosperidad y felicidad 
 
 Elegancia y da a entender ofertas y descuentos por que incita a la compra im- 
pulsiva 




 Color muy vibrante y energético 
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 Asociamos con la salud y vitalidad 
 
 Entusiasmo, felicidad y creatividad 
 
 Amable y acogedor 
 
Es la representación de la empresa de un enfoque de calidad de alimentación, 
buena atención y que los desayunos sean energéticos 
Marrón 
 
 Naturaleza, hogar 
 




Con esta combinación se define nuestra empresa por los productos naturales y 






Tabla 18. Presupuesto Medios de uso 




Cartucheras S/ 500 
Lapiceros S/ 900 
Pulseras S/ 750 
Agendas S/ 1,500 
Publicidad Virtual 
Facebook S/ 0 
Twitter S/ 0 
Publicidad para Vehículos Stikers S/ 300 
Total  S/ 3,950 





Tabla 19 Cronograma 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
ACTIVIDAD Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 
Estrategia 
producto 
de             
Innovación 
productos 
de x x x x x x x x x x X x 
Estrategia 
precio 
de             
Precio 
introducción 
x x x          
Estrategia de plaza 
o distribución 
            
Estrategia 
promoción 
de             
Activaciones x x x      x x X x 
Merchandising x x x x x x x x x x X x 
Social media x x x x x x x x x x X x 
Estrategia de plaza             
Operatividad de la 
empresa 
x x x x x x x x x x X x 
 
Fuente: Elaboración propia 
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El estudio de localización tiene por objetivo el poder determinar cuál es la 
ubicación más adecuada para el establecimiento de desayunos saludables del presente 
plan de negocios. 
Para realizar el estudio de localización se eligieron tres zonas específicas dentro 
del cercado de Arequipa cercanas a los principales ingresos al centro histórico, y que 
además son reconocidas como zonas de alto tránsito en horas de la mañana. 
Los factores a considerar para la localización: 
 





Agua constante y abundante, contar con 




Debe tratarse de una zona que no se 
encuentre dentro de las calles 
consideradas peligrosas, para garantizar 
la seguridad de nuestros clientes. 
ACTIVIDADES PREVIAS DEL 
ESTABLECIMIENTO 
Conocer para que se utilizó el puesto o 
establecimiento anteriormente. 
 
CERCANÍA A CLIENTES 
POTENCIALES 
Proximidad a las principales calles del 
centro histórico, como Mercaderes, 
Jerusalén, etc. 
VÍAS DE COMUNICACIÓN 
Cercanía las principales calles y 
avenidas del cercado. 
DISPONIBILIDAD DE PUESTOS 
Disponibilidad de establecimientos con el 
tamaño requerido. 
COSTO POR M² Precio del terreno 
LICENCIAS Y PERMISOS Complejidad de trámites. 
Fuente: Elaboración propia 
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Por tratarse de un negocio local predispuesto a estar ubicado dentro del cercado de 
Arequipa, solo determinaremos su microlocalizacion: 
Microlocalizacion 
 
A continuación, evaluaremos las características de tres calles del distrito de Arequipa 
que muestran características significativas para el desarrollo del proyecto. 
Para determinar la microlocalizacion óptima del presente proyecto nos basaremos en 
los factores más importantes de localización previamente descritos, aplicando el Método 
de Factores Ponderados (Criterio: 1 Desfavorable – 5 Favorable), así se podrá 
evidenciar la localización más óptima 
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CALLE SAN AGUSTÍN 
 
 
CALLE SIGLO XX 
 
 
CALLE SAN JUAN DE DIOS 
CALIFICACIÓN PONDERACIÓN CALIFICACIÓN PONDERACIÓN CALIFICACIÓN PONDERACIÓN 
SERVICIOS 0.20 4 0.80 5 1.00 4 0.80 




0.10 3 0.30 4 0.40 3 0.30 
DISPONIBILIDAD 
DE PUESTOS 
0.10 3 0.30 4 0.40 4 0.40 








Fuente: Elaboración propia 
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Luego de la aplicación de los factores ponderados, obtenemos como resultado que la 
calle Siglo XX es la zona que cuenta con mejores características para llevar a cabo el 
proyecto, con un peso ponderado de 3.60; obteniendo ventaja en puntos importantes 
como el costo del alquiler. 
Nuestra empresa inicialmente estará ubicada en la Av. Siglo XX frente al Poder Judicial. 
Esto debido a que consideramos un lugar estratégico y es uno de los puntos de mayor 
afluencia para el ingreso al centro histórico, donde se encuentran concentrados gran 








Figura 23 Microlocalizacion del negocio de desayunos. Elaboración propia. 
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3.2.2 Ingeniería del proyecto 
 












































Selección de los Revisión de 


























Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 23 Servicio 
 
 

















































































2. Concertación del 
servicio: lugar, fecha y 
hora 
 
3. Registro y 
actualización de cliente 
en base de datos 
 
4. Comunicar a los 
obreros los servicios 




5. Preparar la hoja de 
ruta de los servicios 


























9. Colocar envases 


















mos una base 
de datos, para 
registrar a 
cada uno de 
nuestros clien- 
tes, y así poder 
tener las ca- 
racterísticas 




6. Contar con 
el producto su- 
ficiente para 




Fuente: Elaboración propia 
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3.2.3 Tamaño del Proyecto 
 
El área aproximada necesaria para la ejecución de nuestro proyecto es de 70m², 
este espacio permitirá la distribución adecuada de los diferentes ambientes. Tomando 
en cuenta el ritmo de producción, se considera el tamaño del establecimiento, para una 
producción mensual de 4,680 desayunos, es decir 56,160 desayunos anuales. 
Se propone la siguiente distribución para las diferentes áreas: 
 
 Área de producción, donde se elaborarán los desayunos. 
 
 Área de distribución, donde se realizará el despacho de los promotores. 
 
 Almacén, área destinada para albergar los insumos y equipos. 
 
 Oficina administrativa, donde se realizaran las labores administrativas de la empresa. 
 
Fuente: Elaboracion propia 
 





































Figura 24. Lay out 























Figura 25 . Flujograma 
 

















     Obrero 2  
   Promotores       Obrero 1  
72  
3.3 Estudio Organizacional 
 
3.3.1 Diseño de la Estructura Organizacional 
 
Distribución de los puestos que conforman organización. 
 
Finalidades de la Organización: 
 
 
 Dividir las labores en tareas específicas. 
 
 Repartir tareas y responsabilidades para cada puesto 
 
 Coordinas las tareas dentro de la organización 
 
 Fomentar buenas relaciones entre el personal y alta dirección. 
 
 Instaurar líneas de autoridad. 
 
 Fijar y utilizar recursos de la organización. 
 
 
3.3.1.1 Tipo de Estructura Organizacional 
 
a. Estructura Lineal. 
 
 
La Estructura Lineal se conoce también como simple y su principal característica 
es que es utilizada por pequeñas empresas dedicadas a generar productos en un campo 
específico del mercado. En las empresas que usan este tipo de organización, el dueño 
y el gerente son uno mismo. 
Esta estructura es rápida y flexible, de bajo costo y de contabilidad clara, otra 
característica importante es que la relación entre colaboradores y superiores es cercana 
lo que facilita que a toma de decisiones sea dinámica. Pero también presenta 
desventajas como la especialización. 
La autoridad se centra en una sola persona, la cual toma las decisiones y asume 
el control, los empleados se encuentran sujetos a las decisiones del gerente u 
propietario, llevando a cabo las operaciones para cumplir las metas. 
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Según la Constitución de Nuestra empresa, se presenta la siguiente Estructura 
Organizacional. 
3.4 Antecedentes Generales de la Organización 
 
3.4.1 Breve Historia 
 
La comercialización de desayunos al paso, es un negocio cuyos clientes son 
personas que no tienen la posibilidad de preparar su propio desayuno antes de ir a 
realizar sus actividades como jornadas laborales o de estudio; partiendo de esta 
premisa, es que se genera la importancia de iniciar un emprendimiento que ayude a 
generar una nueva idea de negocio para atender esta necesidad respecto a la 
importancia de tomar un buen desayuno, y así el consumidor pueda tener energía 
durante el periodo en el cual las personas realizan sus actividades. 
El trabajo más común dentro del empleo informal es la venta ambulante, y en 
marco de ello encontramos la venta de desayunos al paso, que es considerada como 
nueva idea de negocio, este tipo de comercio ambulatorio es percibido como un 
problema porque causa desorden, suciedad y crimen en los espacios públicos. 
Los vendedores ambulantes que ofrecen desayunos al paso en el origen de esta 
actividad, se vieron mayormente involucradas las mujeres, siendo ellas las que buscan 
generar un ingreso para el sustento de su familia y hogar, es por ello que buscan generar 
un tipo de ganancia que les resulte más fácil de percibir con insumos que tenga a su 
alcance, en consecuencia la venta desayunos al paso se comercializaba en embaces 
reusables, como era y en algunos lugares aún se sigue siendo usando las botellas de 
plástico y/o de vidrio. 
Con la modernización y uso de tecnología, se ha modernizado la presentación de 
los desayunos, ahora su distribución es en embaces de plásticos (en la mayoría de este 
tipo de negocio), ahora los comerciantes invierten y adquieren nuevas botellas de 
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plásticos, para una mejor presentación y calidad de su producto. Asimismo, busca la 
sofisticación para no verse afectado por la competencia, porque esta idea de negocio 
resulta imitable. 
En la actualidad el sector de comerciantes ambulantes se rige por la Ley Orgánica 
de Municipalidades N° 27972, la misma que otorga a las municipalidades distritales y 
provinciales la facultad de regular el uso del espacio público y el comercio ambulatorio, 
siendo estos procedimientos para que el comerciante pague por el uso de espacio 
público y servicios de limpieza y también protección. 
Con el tiempo, esta idea de negocio ha tomado más fuerza y se ha concentrado 
en mayores puntos de venta, siendo un negocio rentable, el cual implica una jornada 
laboral de 8 horas el mismo que se considera para su elaboración, preparación y 
distribución. 
3.4.2 Descripción de la Empresa 
 
Somos una empresa dedicada a la venta de desayunos en la ciudad de Arequipa 
bajo el formato “Food Bike”, el cual hace referencia a los negocios de comida preparada 
y servida de una bicicleta; SUMA’C ofrece 3 variedades de desayunos completos, los 
mismo que son preparados con el cuidado y calidad que corresponden para la 
elaboración de desayunos saludable por parte de nuestro equipo de trabajo, el cual 
consta de las siguientes presentaciones: 
DESAYUNOS: 
 
a) Quinua con manzana: Esta bebida es común en nuestro país, sus principales 
beneficios radican en la energía que aporta y en la sensación de saciedad que provoca. 
La quinua es rica en fibra, magnesio, vitaminas del complejo B, hierro, potasio, calcio, 
fósforo, vitamina E y diversos antioxidantes muy beneficiosos para el organismo. 
También brinda proteínas y nutrientes necesarios para el organismo. Su preparación es 
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como la de todos los cereales, sus principales componentes son la quercetina y el 
kaempferol. Ayuda a controlar los niveles de azúcar en la sangre y a perder peso. (Val, 
s.f.) 
b) Kiwicha con leche: La kiwicha es un alimento que proviene desde el imperio Inca, 
brinda una gran cantidad de beneficios al cuerpo humano, además es considerada la 
"Reina del calcio" pues 100 gramos de kiwicha contienen el doble de calcio que el mismo 
volumen de leche. (Atom, 2013) 
Al tratarse de una fuente de proteínas y calcio ayuda a prevenir enfermedades como 
la osteoporosis. 
c) Siete Cereales con leche: Esta bebida es elaborada en base a granos, precocidos 
y molidos. Por sus características es buena para prevenir la anemia, el cáncer y el co- 
lesterol. Los cereales que la conforman son linaza, trigo, cebada, cañihua, kiwicha, maíz 
y arveja. Cada cereal tiene componentes importantes que fortalecen el organismo. 
(Diario Correo, 2017) 
SÁNDWICHES: 
 
a) Pollo desmenuzado con ensalada: El pollo es fuente de diversos nutrientes los 
cuales son necesarios para el desarrollo y funcionamiento del organismo, posee gran 
cantidad de proteínas, además de ser una carne con poca grasa a comparación de 
otras; también posee hierro, grasas insaturadas las cuales ayudan a proteger el corazón, 
también contiene vitaminas del complejo B fundamental para el funcionamiento del ce- 
rebro y rendimiento físico. Aporta zinc, que mejora el sistema inmunitario. (CINCAP, 
2016) 
b) Palta con huevo cocido: La palta es beneficiosa para el cuerpo humano. Con- 
tiene un alto nivel de grasa saludable la cual aumenta los niveles de colesterol HDL (el 
colesterol bueno) por lo cual es una buena para el corazón, rica en fibra por lo que ayuda 
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Jefe de Planta Administrador 
Contador 
Gerente General 
Junta General de Accionistas 
a evitar el estreñimiento .Es nutritiva debido a que contiene vitaminas A, C, D, E, K y del 
complejo B, así como fósforo y magnesio. (Vital, 2016) 
Los huevos son considerados alimentos muy saludables y nutritivos proporcio- 
nan grasas saludables necesarias para nuestro cuerpo y mantienen nuestros huesos 
fuertes y una vista saludable. (Polo, 2015) 
c) Queso y Jamón: El queso fortalece el sistema inmunológico por lo que es bueno 
para nuestras defensas, ayuda a combatir la osteoporosis y cualquier otro tipo de do- 
lencias de los huesos. Fortalece los dientes, ayuda a la placa bacteriana, activa la pro- 
ducción de saliva y mantiene la boca naturalmente limpia, nos proporciona también de 
vitamina B, para mantener la piel saludable y atractiva. Ayuda a las embarazadas a 








Figura 26. Organigrama. 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Nuestra visión es ser una empresa líder en la venta de desayunos y convertirnos 
en la mejor opción para nuestros clientes. 
3.4.5 Valores 
 
Responsabilidad: Somos una empresa comprometida en ofrecer desayunos 
saludables a nuestros clientes con el mayor cuidado en su elaboración. 
Compromiso: En SUMA’C consideramos que nuestros clientes merecen lo mejor, 
es por ello que nuestro equipo humano retribuye la preferencia de nuestros 
clientes. 
3.4.6 Objetivos de la Empresa 
 
a. Ser la primera opción en venta de desayunos para el público de Arequipa. 
 
 
b. Generar mayores ventas de desayunos a diferencia de los puntos de ventas 
que se ubican en las calles de la ciudad de Arequipa, los mismos que no re- 
gistran calidad en su distribución. 
 
c. Generar en la población de Arequipa el consumo de alimentos sanos, del 
mismo modo ayudar a preservar y cuidar la salud de las personas al ofrecer 
nosotros un producto de calidad. 
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3.4.7 Productos Ofrecidos 
 
A. Opción N° 01: Desayuno de Quinua 
 
 
Tabla 24. Opción 01 Desayuno Quinua 
 
 




Manzana, azucar, canela y clavo de 
olor 





B. Opción N° 02: Desayuno de Kiwicha 
 
Tabla 25. Opción 02 Desayuno Kiwicha 
Desayuno : Kiwicha 
 
 
Consta de: Kiwicha, leche, azucar y canela. 
Fuente: Elaboración propia 
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C. Opción N° 03: Desayuno de Siete Cereales 
 
 
Tabla 26. Opción 03 Desayuno Siete Cereales 
 
 




Consta de: 7 cereales, leche, azucar y canela. 






D. Opción N° 01: Sándwich de Pollo 
 
Tabla 27. Opción 01 Sándwich de pollo 
 
 




- Pollo cocido desmenuzado. 
- Pan de tres esquinas 
- 01 hoja de Lechuga y rodajas de tomate. 
- Sal al gusto. 
Fuente: Elaboración propia 
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E. Opción N° 02: Sándwich de Palta y Huevo 
 








- Porcion de Palta 
- Huevo sancochado 
- Pan de tres esquinas 
- 03 rodajas de tomate 
- Sal al gusto. 




F. Opción N° 03: Sándwich de Jamón y queso 
 
Tabla 29. Opción 03 Sandwich de jamón y queso 
 




- Porcion de Jamon 
- Porcion de queso 
- Pan de tres esquinas 
- 03 rodajas de tomate 
- Sal al gusto. 
Fuente: Elaboración propia 
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3.5 Antecedentes Específicos del Área. 
 
3.5.1 Competencia Directa 
 
a) Puntos de Venta de comercio ambulatorio. 
 
Este tipo de comercio ambulatorio, es el que encontramos en mayor cantidad en 
las calles de la ciudad de Arequipa, se caracterizan por ofrecer y ofertar desayunos al 
paso al público que se moviliza por las principales calles de nuestra ciudad, los mismo 
que se ofrecen a un valor referencial de S/1.00 (Uno con 000/100 soles); el cual, puede 
ser adquirido sin ningún tipo de restricción porque no representa un valor referencial alto 
para su adquisición. Asimismo, estos negocios realizan sus actividades de comercio en 
un lugar específico que en su mayoría no son propios, sino que son lugares ocupados 
de la vía pública, y realizan solo esa actividad por las mañanas. 
Actualmente, las personas que adquieren estos desayunos, son aquellas que se 
ubican dentro de un nivel socioeconómico B y C. 
b) Restaurantes 
 
Este tipo de negocio, cuenta con un local estable, el mismo que ofrece variedad 
de opciones al momento de adquirir un desayuno dentro de sus instalaciones, a 
diferencia de otras opciones de adquirir un desayuno, estos ofrecen dentro de su carta 
desayunos completos, el cual consta de la elaboración de platos de comida que se 
acompañan con una bebida caliente para su mayor combinación. Al contar con un local 
propio, acoge dentro de sus instalaciones a mayor cantidad de clientes, y ofrece 




Este tipo de negocio, en su mayoría cuenta con establecimientos pequeños que 
ofertan jugos de diversas frutas en diferentes presentaciones, los mismos que puede 
82  
sustituir una parte que comprende un buen desayuno. 
 
Este comercio es muy escaso, en su mayoría se ubican dentro mercados y locales 
que no siempre se puede ubicar cuando uno transita por las diversas calles de nuestra 
ciudad. 
3.5.2 Competencia Indirecta 
 
a) Jugos envasados 
 
 
Jugos Gloria, Frugos, Laive, Watts, Pulp, Kris, Tampico y Pura Vida. Estas bebidas 
resultan de la combinación de esencia de frutas con preservantes que dar origen a los 
denominados jugos, su contenido es de alto químico y su consumo excesivo no es 
recomendable para la salud. Este tipo de bebidas resulta muy agradable para el 
consumo, y si bien es cierto una persona en ocasiones prefiere tomar un jugo en vez 
de gaseosa por reemplazar un desayuno. Desde esta premisa se convierte en 
competencia. 
b) Yogures Envasados. 
 
 
Gloria, Laive, Pura Vida, Milkito y entre otros. Los yogures de cualquier marca, son 
productos lácteos que contienen en sus derivados leche, pero no se salva de contener 
sustancias que los mantenga hasta un periodo de tiempo. En ocasiones este derivado 
lácteo puede reemplazar un desayuno porque se cree que si contiene leche es bueno. 
c) Cereales Envasados 
 
 
Muchas veces se ha visto que este tipo de alimentos son consumidos en los 
desayunos, acompañados por yogures o leche a mejor opción de quien lo consume, 
pero esto no indica que al consumirlos nos alimenta como si lo aria un desayuno. 
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3.6 Diagnostico Organizacional/Área 
 
3.6.1 Fortalezas (F) 
 
F.1. Identificación con una marca 
 
F.2. Presentación atractiva de los productos 
 
F.3. Clima organizacional adecuado entre colaboradores 
 
F.4. Calidad en la atención al cliente. 
 
F5. Formato novedoso de reparto Foodbike 
F6 Insumos de alto valor nutricional 
3.6.2 Oportunidades (O) 
 
O.1. Introducción de nuevos servicios a pedido del cliente. 
 
O.2. Constante crecimiento del mercado. 
 
O.3. Posibilidad de ingresar a nuevos mercados (centros mineros, constructoras, etc.). 
 
O.4. Generación de alianzas estratégicas con otras empresas. 
 
O.5. Alta demanda del servicio de desayuno 
 
O.6. Gran parte de los insumos que conforman los productos tienen precios bajos. 
 
3.6.3 Debilidades (D) 
 
D.1. Poca experiencia en el rubro de desayunos 
 
D.2. Desconfianza de parte de los potenciales consumidores, por tratarse de una 
empresa nueva en el mercado. 
D.3. No contar con local propio 
 
D.4. Oferta limitada de productos. 
84  
D.5 Falta de equipos 
 
D.6 Bajo nivel de ventas al inicio de las operaciones 
 
3.6.4 Amenazas (A) 
 
A.1. Competencia consolidada 
 
A.2. Variación del precio de los insumos. 
 
A.3. Ordenanzas municipales o legislación que limiten permisos para la venta de los 
desayunos. 
A.4. La creación de nuevos formatos de comercialización de desayunos. 
 
A.5. Incremento de alquileres. 
 
A.6. Incremento de inseguridad en las zonas de ventas. 
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F.1. Identificación con una marca. 
F.2. Presentación atractiva de los productos. 
F.3 Clima organizacional adecuado entre colabo- 
radores. 
F.4. Calidad en la atención al cliente. 
F.5. Formato novedoso de reparto Foodbike. 
F.6. Insumos de alto valor nutricional. 
Debilidades 
D.1. Poca experiencia en el rubro de desayunos. 
D.2. Desconfianza de parte de los consumidores, por 
tratarse de una empresa nueva en el mercado. 
D.3. No contar con local propio. 
D.4. Oferta limitada de productos. 
D.5 Falta de equipos 
D.6 Bajo nivel de ventas al inicio de las operaciones 
Oportunidades 
O.1. Introducción de nuevos servicios a pe- 
dido del cliente. 
O.2. Constante crecimiento del mercado. 
O.3. Posibilidad de ingresar a nuevos mer- 
cados 
O.4. Generación de alianzas estratégicas 
con otras empresas. 
O.5. Alta demanda del servicio de desayuno 
O.6. Gran parte de los insumos que confor- 
man los productos tienen precios bajos. 
FO 
FO1: Posicionamiento de los productos en el mer- 
cado. (F1,O3) 
FO2: La presentación de los productos, generara 
mayor demanda de los potenciales clientes. 
(F2;O1) 
FO3: La modalidad de entrega Foodbike permitirá 
llegar a diversos puntos del cercado de Arequipa y 
cubrir mayor parte de la demanda. (F5;O5) 
FO4: Los precios bajos de algunos de los produc- 
tos de alto valor nutricional permiten entregar un 
producto de calidad. (F6;O6) 
DO 
DO1: Constate búsqueda de nuevos clientes para 
mantener la rentabilidad de la empresa. (D2,O2) 
DO”: Realizar estrategias de promoción en la venta 
de nuestros productos. (D3,O2) 
DO3: El precio bajo de algunos insumos, permitirá 
que la empresa poco a poco vaya incrementado su 
oferta. (D4,O6) 
DO4: El ingreso a nuevos mercados permitirá obtener 
nuevos equipos de trabajo. (D5,O3) 
Amenazas 
A.1. Competencia consolidada 
A.2. Variación del precio de los insumos 
A.3. Ordenanzas municipales o legislación 
que limiten permisos para la venta de los 
desayunos 
A.4. La creación de nuevos formatos de co- 
mercialización de desayunos. 
A.5. Incremento de alquileres. 
A.6. Incremento de inseguridad en las zonas 
de venta. 
FA 
FA1: Mejorar la calidad en el servicio y atención al 
cliente potencial, permitirá fidelizar a los clientes. 
(F4; A1). 
FA2: Brindar una atención adecuada y oportuna al 
cliente crea una imagen positiva frente al cliente. 
(F2; A1). 
FA3: El posicionamiento de los productos oferta- 
dos en el mercado, permitirá afrontar inconvenien- 
tes como el posible incremento de alquile- 
res.(F1;A5) 
DA 
DA1: Promocionar nuestros productos a través de re- 
des sociales. (A4,D2) 
DA2: Posesionar el nivel de preferencia de nuestros 
productos, respecto a la calidad y presentación. 
(D4,A1) 
Fuente: Elaboración propia 
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3.7 Análisis de la Demanda 
 
Para el desarrollo de esta idea de negocio, se deberá realizar una investigación de 
mercado, para lo cual se utilizara la encuesta, la misma que nos permitirá determinar la 
demanda insatisfecha respecto a los desayunos que se ofertan en nuestra ciudad, se 
tomara como referencia los lugares del centro de nuestra ciudad, y así establecer el 
perfil de los consumidores; se busca medir el nivel de aceptación de los desayunos 
ofertados por SUMA’C, asimismo, tener alcance y medir la cantidad de invierte un 
consumidor al momento de realizar la compra de un desayuno; con la finalidad de 
desarrollar estrategias marketing para atraer un mercado potencial. 
3.8 Análisis Crítico 
 
El Comercio ambulatorio en la ciudad de Arequipa tiene su público objetivo, si bien 
es cierto es aceptado, pero si uno se pone analizar bien no ofrecen productos de calidad 
mi guarda cuidado en su elaboración. A diferencia de SUMA’C, nosotros buscamos 
brindar y ofrecer calidad a nuestros clientes. 
Los restaurantes puede que sean lugares amplios donde se pueda ofertar un 
desayuno completo, pero el hecho no es de comer bastante si se trata de tener mayor 
rotación en este tipo de negocio; SUMA’C buscar ofrecer lo que necesita el cliente y 
asimismo cuidar que cada alimento sea lo necesario para una alimentación balanceado 
y no solo mantener llenos a nuestros clientes. 
Las juguerias ofrecen productos saludables, pero estas también se ubican en zonas 
como los mercados que entre ellas mismas se generan la competencia, evitando así 
que cada una logre generar mayores ganancias; es así que SUMA’C no tiene 
competencia y generar mayor ingreso. 
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a) Análisis de la Organización 
 
Considerando que la Organización no requiere de un mayor soporte administrativo, se 
ha optado porque la organización tenga una Junta General de Accionistas, la misma que 
encargara a un gerente general todas las labores administrativas del negocio. 














Promotores de Venta 
2 
 









El manual de Organizaciones y Funciones (MOF), permitirá que el personal 
conozca su ubicación dentro de la estructura orgánica interna, sus funciones, 
jerarquía, responsabilidades y requisitos mínimos que se deberá tener para el 
cargo que será asignado. De esta manera, el personal conocerá sus funciones y 
responsabilidades; asimismo, ejercer control dentro las actividades que cada 
personal realizará. 
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Finalidad del Manual 
 
 
La finalidad del manual es la de establecer y regular la organización interna, 
estableciendo las funciones generales de su estructura y funciones específicas 
de cada cargo necesario para el adecuado funcionamiento del mismo. El Manual 
de Organizaciones y Funciones (MOF) se presenta como instrumento de apoyo 




a) Constitución Política del Perú. 
 
b) Ley marco de promoción de la inversión descentralizada - Ley N° 28059 
 
c) Ley marco para el crecimiento de la inversión privada - Decreto Legislativo 
757. 





c) Identificación del Cargo 
 
 
Cargo : Gerente General 
 
 
Naturaleza del Cargo 
 
 
Es el representante legal de la organización ante los entes públicos y privados, con 
facultades y funciones ejecutivas relacionadas al planeamiento, dirección, 
coordinación, control, supervisión y evaluación. Es responsabilidad del mismo rendir 





a) Informar a la Junta Directiva todas las acciones y actividades que se realizara para 
una mejor organización de la empresa. 
b) Presidir las reuniones y mesas de trabajo que se llevaran a cabo en la organización. 
 
c) Velar por el patrimonio de la organización, a través de decisiones financieras. 
 
d) Buscar oportunidades, con la finalidad de atender más la demanda y mejor nuestros 
niveles de rentabilidad. 
e) Negociar antes entidades públicas y privadas de acuerdo a lo propuesto por la Junta 
Directiva. 
f) Optimizar el adecuado proceso de los recursos disponibles. 
 
Línea de Autoridad 
 
Depende de : Junta Directiva 
 
 






Cargo : Administrador 
 
 
Naturaleza del Cargo 
 
 
Su principal función es dirigir, planificar y controlar las labores administrativas de la Em- 
presa, de igual manera debe coordinar y fiscalizar los departamentos de Servicios Ad- 




a) Organizar, coordinar y dirigir el desarrollo de los servicios Administrativos de la Em- 
presa. 
b) Aconsejar a la Gerencia General en materia de administración. 
 
c) Presentar informes a la Gerencia General, sobre los resultados de la gestión admi- 
nistrativa, procesos y sistemas de gestión. 
d) Coordinar los planes de trabajo de la organización. 
 
e) Participar en reuniones con Junta Directiva y Gerencia General, e informar de las 
actividades y plantear soluciones, a problemas los problemas que se hayan presen- 
tado en la organización. 
f) Realizar reuniones periódicas con el personal para evaluar los resultados de la ges- 
tión de la Empresa. 
g) Realizar otras tareas relacionadas al puesto. 
 
Línea de Autoridad 
 
Depende de : Gerente General 
 
 






Cargo : Jefe de Planta 
 
 
Naturaleza del Cargo 
 
 
Tiene como principal función Planificar, dirigir y controlar las actividades realiza- 





a) Es responsable de la organización y coordinación con los obreros 
 
b) Avisar de cualquier inconveniente que se presente en la línea de producción 
 
c) Rendir informes a la administración sobre insumos del almacén 
 
d) Planifica el trabajo diario 
 
e) Realizar reuniones periódicas con el personal a cargo 
 
f) Realizar otras tareas al puesto. 
 
Línea de Autoridad 
 
 
Depende de : Administrador 
 
 






Cargo : Personal Obrero 1 
 
 
Naturaleza del Cargo 
 
 
Tiene como principal función la preparación y elaboración de los desayunos, siendo el 





a) Es responsable de la organización la producción y elaboración de desayunos. 
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b) Mantener en almacén la cantidad requerida de materia prima para la elaboración 
de desayunos. 
c) Verificar que las instalaciones de la empresa se encuentren en perfecto estado para 
la elaboración de desayunos. 
d) Mantener aseado el lugar en el cual se realizará la elaboración de los desayunos. 
 
e) Responsable de los instrumentos de trabajo que le serán asignados, (utensilios de 
cocina). 
f) Comunicar al administrador cualquier problema que se presente. 
 
Línea de Autoridad 
 
 





Cargo : Personal Obrero 2 
Naturaleza del Cargo 
 
Tiene como principal función la preparación y elaboración de los desayunos, siendo el 





a) Es responsable de la organización la producción y elaboración de desayunos. 
 
b) Mantener en almacén la cantidad requerida de materia prima para la elaboración 
de desayunos. 
c) Verificar que las instalaciones de la empresa se encuentren en perfecto estado para 
la elaboración de desayunos. 
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d) Mantener aseado el lugar en el cual se realizará la elaboración de los desayunos. 
 
e) Responsable de los instrumentos de trabajo que le serán asignados, (utensilios de 
cocina) 




Línea de Autoridad 
 
 





Cargo : Promotor de Ventas 1 
Naturaleza del Cargo 
Tiene como principal función la distribución y comercialización de los desayunos que le 
serán entregados para los fines que se considera; asimismo, deberá rendir cuentas con 
el administrador respecto a las ventas realizadas. 
Funciones Específicas 
 
a) Es responsable de la distribución de los desayunos en los puntos de ventas que se 
han identificado. 
b) Informar al cliente sobre el producto. 
 
c) Mantener en buen estado los desayunos para su adecuada distribución. 
 
d) Reportar las ventas del día al administrador de la empresa. 
 
e) Apoyar en las actividades que requiera la empresa. 
 
Línea de Autoridad 
 
Depende de : Administrador 
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Cargo : Promotor de Ventas 2 
Naturaleza del Cargo 
Tiene como principal función la distribución y comercialización de los desayunos que le 
serán entregados para los fines que se considera; asimismo, deberá rendir cuentas con 
el administrador respecto a las ventas realizadas. 
Funciones Específicas 
 
a) Es responsable de la distribución de los desayunos en los puntos de ventas que se 
han identificado. 
b) Informar al cliente sobre el producto. 
 
c) Mantener en buen estado los desayunos para su adecuada distribución. 
 
d) Reportar las ventas del día al administrador de la empresa. 
 
e) Apoyar en las actividades que requiera la empresa. 
 
Línea de Autoridad 
 




3.9.1 Política de Remuneraciones 
 
a) Base Legal 
 
 
El artículo 24 de la Constitución Política del Perú nos dice que “El trabajador 
tiene derecho a una remuneración  equitativa  y  suficiente,  que  procure,  para  él  y 
su familia, el bienestar material y espiritual. El pago de la remuneración y de los 
beneficios sociales del Trabajador tiene prioridad sobre cualquiera otra obligación del 
empleador. 
Las remuneraciones mínimas se regulan por el Estado con participación de   
las organizaciones representativas de los trabajadores y de los empleadores. 
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Tabla 32. Política de Remuneraciones 
PERSONAL Cantidad Costo Unitario Costo mensual (S/.) Costo Anual (S/.) 
MANO DE OBRA DIRECTA 37,312.17 
Cocinero (obrero 1) 1 850 926.50 14,825.42 
Asistentes de cocina (obrero 2) 1 425 463.25 7,495.58 
Apoyo 2 425 926.50 14,991.17 
MANO DE OBRA INDIRECTA 15,697.50 
Gerencia 1 900 981.00 15,697.50 
GASTO ADMINISTRATIVO 17,225.42 
Administrador 1 850 926.50 14,825.42 
Contador 1 200 200.00 2,400.00 
Fuente: Elaboración propia 
 
 





















Cocinero 850 10,200 1,853 12,053 918 1,004 850 14,825 926.5 
Asistentes de cocina N°1 425 5,100 1,003 6,103 459 509 425 7,496 463.25 








































Gerencia 900 10,800 1,962 12,762 972 1,064 900 15,698 981.00 
Administrador 850 10,200 1,853 12,053 918 1,004 850 14,825 926.50 
TOTAL 3,875       67,835 4,224 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 34. Contador por Recibo por Honorarios 
 
 
CALCULO CTS GRATI DIC 1/6 GRATI 
Cocinero CTS 926.5 154.416667 
Asistentes de cocina CTS 501.5 83.5833333 
Personal de ventas CTS 502 83.5833333 
Gerencia CTS 981 163.5 
Administrador CTS 926.5 154.416667 




3.10 Estudio Legal 
 
a) Constitución Política del Perú. 
 
El Artículo 59° ( Constitución Política del Perú, s.f.) Señala que el Estado estimula 
la creación de riqueza y garantiza la libertad de trabajo y la libertad de empresa, 
comercio e industria. El ejercicio de estas libertades no debe ser lesivo a la moral, ni a 
la salud, ni a la seguridad pública. El Estado brinda oportunidades de superación a los 
sectores que sufren cualquier desigualdad; en tal sentido, promueve las pequeñas 
empresas en todas sus modalidades. 
b) Ley marco de promoción de la inversión descentralizada - Ley N° 28059 
 
Artículo 1° La presente Ley establece el marco normativo para que el Estado, en sus 
tres niveles de gobierno, promueva la inversión de manera descentralizada como 
herramienta para lograr el desarrollo integral, armónico y sostenible de cada región, en 
alianza estratégica entre los gobiernos regionales, locales, la inversión privada y la 
sociedad civil. (Ley N°28059, 2003) 
Artículo 2° - Garantías a la inversión descentralizada El Gobierno Nacional, los 
Gobiernos Regionales y los Gobiernos Locales promueven el desarrollo de inversiones 
en las regiones para fortalecer el proceso de descentralización productiva en el país 
respetando los siguientes criterios y garantías: (Ley N°28059, 2003) 
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1. El Estado garantiza la libre iniciativa e inversiones privadas, nacionales y extranjeras, 
efectuadas o por efectuarse, en todos los sectores de la actividad económica, en 
cualquiera de las formas empresariales y contractuales permitidas por la Constitución y 
las leyes. 
c) Ley marco para el crecimiento de la inversión privada - Decreto Legislativo 
757. 
Artículo 1°- La presente Ley tiene por objeto garantizar la libre iniciativa y las 
inversiones privadas, efectuadas o por efectuarse, en todos los sectores de la actividad 
económica y en cualesquiera de las formas empresariales o contractuales permitidas 
por la Constitución y las Leyes. Establece derechos, garantías y obligaciones que son 
de aplicación a todas, las personas naturales o jurídicas, nacionales o extranjeras, que 
sean titulares de inversiones en el país. Sus normas son de observancia obligatoria por 
todos los organismos del Estado, ya sean del Gobierno Central, Gobiernos Regionales, 
o Locales, a todo nivel. (D.L 757, 1991) 
Artículo 3° Se entiende por libre iniciativa privada el derecho que tiene toda persona 
natural o jurídica a dedicarse a la actividad económica de su preferencia, que 
comprende la producción o comercialización de bienes o la prestación de servicios, en 
concordancia con lo establecido por la Constitución, los tratados internacionales 
suscritos por el Perú y las Leyes. (D.L 757, 1991) 
d) Ley de Promoción y Formalización de la Micro y Pequeña Empresa - Ley N° 
28015 
Artículo 1° Objeto de la Ley la presente ley tiene por objeto la promoción de la 
competitividad, formalización y desarrollo de las micro y pequeñas empresas para 
incrementar el empleo sostenible, su productividad y rentabilidad, su contribución al 
Producto Bruto Interno, la ampliación del mercado interno y las exportaciones y su 
contribución a la recaudación tributaria. (Ley N° 28015, 2003) 
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3.10.1 Tipo de sociedad. 
 
3.10.1.1 Ley general de sociedades N° 26887 
 
a) Libro primero 
 
 
Reglas aplicables a todas las sociedades 
 
 
Artículo 1.- La Sociedad 
 
 
Los que se constituyen la sociedad convienen en bienes o servicios para un ejercicio 
común de actividad económica. 
Se da por entendido que sociedad es un contrato realizado entre 2 o más personas con 
objetivo de emprender un negocio y la vez firmado los contratos se originan como 
personas jurídicas. (Ley N° 26887, 1997) 






Artículo 50.- Denominación. 
 
Una sociedad anónima puede acoger cualquier denominación, pero siempre debe 
figurar la indicación “sociedad anónima” o las siglas “S.A.” (Ley N° 26887, 1997) 
Artículo 51.- La responsabilidad de los socios y el capital en una sociedad anónima 
están representados por acciones normativas y que se integra en aportes de los 
accionistas, quienes no son responsablemente de las deudas sociales, Capital y 
responsabilidad de los socios sociedad anónima. (Ley N° 26887, 1997) 
Artículo 52.- el suscrito y la realización del pago del capital para la constitución la 
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sociedad es necesario para que tenga totalmente suscrita y que cada acción este 
suscrita pagada por lo menos en una cuenta parte (Ley N° 26887, 1997) 
c) Existen distintos tipos de Sociedad. 
 
Sociedad Anónima (S.A.) 
 
Sociedad Anónima Cerrada (S.A.C.) 
Sociedad Anónima Abierta (S.A.A.) 
Sociedad Colectiva. 
Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.) 
Sociedad en Comandita. 
 
 
3.10.1.2 Constitución de la Empresa 
 
Analizando el tipo sociedad para la constitución de nuestra empresa, se ha optado 
por constituir una “Sociedad Anónima Cerrada” “S.A.C”. (Ley N° 26887, 1997) 
Características de la Sociedad Anónima Cerrada (Ley N° 26887, 1997) 
 
 Puede funcionar sin directorio 
 
 La limitación de accionistas no impide la posibilidad de invertir grandes capitales 
 
 La sociedad anónima cerradas no tiene acciones inscritos en los Registros Públicos 
del Mercado de Valores y no obliga a tener un Directorio y contar con una auditoria 
externa si así lo pactan en el estatuto o los accionistas 
Ventajas De La Sociedad Anónima Cerrada S.A.C 
 
 Por tratarse de una sociedad los socios no responden por las deudas de la empresa 
con su patrimonio personal. 
 El capital se divide por igual entre los socios 
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 Al ser una sociedad nos vuelve más atractivos para las entidades financieras. 
 
Desventajas de la Sociedad Anónima Cerrada S.A.C. 
 
 Alto costo de los trámites para la constitución de la empresa. 
 
 No poder acceder al RUS. 
 




3.10.1.3 Tipo De Empresa Dentro de Régimen Tributario Y Laboral 
 
En este aspecto por el tipo de empresa y la inversión realizada y la cantidad de 
trabajadores acogeremos a una microempresa y con la ley de promoción y formalización 
de la micro y pequeña. 
LEY N° 28015 - Ley de Promoción y Formalización de la Micro y Pequeña Empresa 
 
 
Artículo 1.- Objeto de la Ley 
 
 
La presente Ley tiene por objeto la promoción de la competitividad, formalización 
y desarrollo de las micro y pequeñas empresas para incrementar el empleo 
sostenible, su productividad y rentabilidad, su contribución al Producto Bruto 
Interno, la ampliación del mercado interno y las exportaciones, y su contribución 
a la recaudación tributaria. (Ley N° 28015, 2003) 
Beneficios 
 
El ejecutivo público un decreto legislativo con el N° 1269 que crea el Régimen 
MYPE Tributario (RMT) del impuesto a la renta que comprende a los 
constituyentes de micro y pequeña empresa domiciliados en el país. 
Nuestra empresa al no superar nuestros ingresos netos las 1700 UIT o S/. 
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6,715.000 y que nuestra renta anual neta al no superar los 15 UIT lograremos 
pagar el 10 % de la renta Anual. 
Una vez completado la idea y la formalización de nuestra empresa procederemos 
a la inscripción ante SUNAT con toda la documentación solicitada para poder 




3.10.1.4 Inscripción en La Sunarp 
 
Con el SID SUNARP se pueden agilizar los trámites de inscripción de un negocio, 
no es necesario acudir a una oficina registral. 
Lo inscribiremos la empresa virtualmente mediante SID-SUNART incrasando a 
la página web de la SUNART. Una vez aceptadas todas las condiciones deberemos 
elegir una notaría para constituir nuestra empresa donde insertaremos todos los 
requisitos y datos necesarios con la finalidad que nos asignen un número que 
deberemos imprimirlo y al final SUNART nos enviara una notificación de inscrito y de la 
constitución de la empresa ya que la SUNART trabaja coordinadamente con la SUNAT 




3.10.1.5 Licencia De Funcionamiento 
 
Se solicitará la licencia de funcionamiento a la Municipalidad Provincial de Arequipa 
ya que el negocio estará ubicado en su zona jurídica donde presentaremos nuestra 
solicitud a defensa civil y a la Sanidad de la Municipal de Arequipa de un periodo de 1 
año ya que nos vemos obligado a presentar esa certificación por el tipo de negocio que 
es alimentos una vez solicitado y aprobado el certificado de Defensa Civil y sanidad 
procederemos a solicitar la licencia de funcionamiento donde adjuntaremos: 
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a) Certificado de Defensa Civil. 
 
b) Certificado de Sanidad. 
 
c) El plano del área del negocio (- de 100m2). 
 
d) Contrato o título de propiedad y recibo de agua o luz. 
 









Con el fin de poner en marcha el presente Plan de Negocios, se requiere de las 
siguientes inversiones previas para el inicio de las operaciones: 




I.INVERSION FIJA 19,110.00 
I.1. INVERSIÓN FIJA TANGIBLE 17,930.00 
I.1.1. TERRENOS Y OBRAS CIVILES 6,800.00 
I.1.2. MAQUINARIA Y EQUIPO 6,160.00 
I.1.3. VEHICULOS 2,400.00 
I.1.4. MUEBLES Y ENSERES 2,570.00 
I.2. INVERSIÓN FIJA INTANGIBLE 1,180.00 
II. CAPITAL DE TRABAJO 108,654.27 
III. CONTINGENCIA ( 5 % ) 955.50 
IV. GASTOS COMPLEMENTARIOS (5%) 955.50 
TOTAL INVERSIÒN 129,675.27 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
El total de inversión tangible e intangible necesario para el inicio de operaciones del 
servicio de desayunos saludables es de 129,675.27 soles, cifra que será cubierta en 
parte por los socios y a través del financiamiento de una entidad bancaria. 
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3.11.2 Capital de Trabajo 
 
Tabla 36 Pagos Básicos Mensuales 
 
 
Descripción U.Med Cantidad P.Unit Costo Anual 
Luz Mes 12 50.00 600.00 
Agua Mes 12 40.00 480.00 
Alquiler del local Mes 12 400.00 4,800.00 
Telefonía Mes 12 35.00 420.00 
TOTAL    6,300.00 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Para calcular el capital de trabajo necesario es necesario primero identificar los 
principales pagos, como es el pago de servicios, los cuales no permiten el retraso de los 
pagos por que si no proceden al corte del mismo. 
Tabla 37 Materiales y Suministros de Limpieza 
 
 
Descripción U.Med Cantidad P.Unit Costo total 
Materiales de limpieza Trimestral 4 121.00 484.00 
Suministros de limpieza Mes 12 109.00 1,308.00 
TOTAL    1,792.00 
Fuente: Elaboración propia 
 
Los suministros de limpieza, al inicio de nuestra actividad no representan una gran 
inversión, según la tabla 30 no superan los 1,800 soles anuales. 
Tabla 38 Empaques y Envases 
 
 
Descripción U.Med Cantidad P.Unit Costo total 
Empaques-envases y otros Anual 1  8,143.20 
Útiles de escritorio Anual 1  385.00 
TOTAL    8,528.20 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 39 Combustible 
 
Descripción U.Med Cantidad P.Unit Costo total 
Gas Tm 18 33 594.00 
TOTAL    594.00 
Fuente: Elaboración propia 
 
El combustible para el traslado de nuestros insumos y demás compras representa anual- 
mente una inversión de 594.00 soles. 
Tabla 40 Materiales y Suministros de Limpieza 
 
MATERIALES DE LIMPIEZA 
Suministros de limpieza Proveedor Unidad Cantidad Periodo Costo 
Tachos de residuos 
La casa de la Limpieza 
EIRL 
Unitario 2 Trimestral S/. 40.00 
Recogedor 
La casa de la Limpieza 
EIRL 
Unitario 3 Trimestral S/. 21.00 
Escoba 
La casa de la Limpieza 
EIRL 
Unitario 2 Trimestral S/. 20.00 
Trapeador + balde 
La casa de la Limpieza 
EIRL 
Unitario 2 Trimestral S/. 40.00 
 S/. 121.00 
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 
Suministros e insumos 
de limpieza 
Proveedor Unidad Cantidad Periodo Costo 
Desinfectantes Cloromax Peru SA 
Botella 
500 ml. 
2 Mensual S/. 30.00 
Lava vajilla Cloromax Peru SA 
Botella 
500 ml. 
2 Mensual S/. 15.00 
Detergente Cloromax Peru SA Bolsa 3 kg. 4 Mensual S/. 20.00 
Esponjas Cloromax Peru SA unidades 4 Mensual S/. 10.00 
Guantes Cloromax Peru SA unidades 4 Mensual S/. 20.00 
bolsas de residuos Cloromax Peru SA ciento 1 Mensual S/. 14.00 
 S/. 109.00 
Fuente: Elaboración propia 
 
Los materiales y suministros de limpieza son específico para garantizar la calidad de 
nuestros productos, al inicio de nuestras operaciones la inversión en pequeña, pero se- 
gún avance nuestras empresas se irán incrementando poco a poco de acuerdo a la 
demanda de nuestros productos. 
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Tabla 41 Útiles de Escritorio 
 
 
Útiles de escritorio Proveedor Cantidad Periodo costo 
Hojas Bond Librería San Camilo 5 millar Anual 
 
100 
Tinta Nova Center SRL 2 pomos negro y color Anual 180 
Archivadores Librería San Marcos 6 Anual 
 
30 
Engrampadora Librería San Marcos 1 Anual 
 
15 
Perforador Librería San Marcos 1 Anual 
 
10 
Lapiceros Librería San Marcos 1 caja Anual 
 
50 
    385 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Los utiles de escritorio son necesarios en toda empresa, no representan una gran 
inversion por el momento. 
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QUINUA Kg 3.50 1.00 3.50 M.D. C.V. S/. 1,092.00 
MANZANA VERDE Kg 1.50 1.00 1.50 M.D. C.V. S/. 468.00 
KIWICHA Kg 5.00 1.00 5.00 M.D. C.V. S/. 1,560.00 
7 CEREALES Kg 7.00 1.00 7.00 M.D. C.V. S/. 2,184.00 
AZUCAR Kg 3.50 2.00 7.00 M.D. C.V. S/. 2,184.00 
AGUA Lt 0.08 35.00 2.80 M.D. C.V. S/. 873.60 
LECHE UHT Lt 2.80 4.00 11.20 M.D. C.V. S/. 3,494.40 
CANELA Kg 3.00 0.15 0.45 M.D. C.V. S/. 140.40 
CLAVO DE OLOR Kg 3.00 0.15 0.45 M.D. C.V. S/. 140.40 
PAN UNID. 0.20 180.00 36.00 M.D. C.V. S/. 11,232.00 
PECHUGA DE POLLO Kg 5.20 1.00 5.20 M.D. C.V. S/. 1,622.40 
PALTA Kg 7.00 1.00 7.00 M.D. C.V. S/. 2,184.00 
HUEVO Kg 6.00 1.00 6.00 M.D. C.V. S/. 1,872.00 
QUESO Kg 12.00 0.50 6.00 M.D. C.V. S/. 1,872.00 
JAMON Kg 10.00 0.80 8.00 M.D. C.V. S/. 2,496.00 
TOMATE Kg 2.00 1.00 2.00 M.D. C.V. S/. 624.00 
LECHUGA UNID. 2.00 2.00 4.00 M.D. C.V. S/. 1,248.00 
SAL Kg 1.50 0.15 0.23 M.D. C.V. S/. 70.20 
LIMON Kg 3.50 0.25 0.88 M.D. C.V. S/. 273.00 
TOTAL    114.20   S/. 35,630.40 
Fuente: Elaboracion propia 
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Los insumos necesarios para la preparación de los desayunos saludables son fundamentales para nuestro producto y servicio, su elección, 


















VASOS Unidad 0.05 180.00 9.00 M.I. C.V. S/. 2,808.00 
TAPAS Unidad 0.03 180.00 5.40 M.I. C.V. S/. 1,684.80 
ETIQUETAS Unidad 0.05 180.00 9.00 M.I. C.V. S/. 2,808.00 
BOLSAS Unidad 0.02 180.00 2.70 M.I. C.V. S/. 842.40 
 S/. 8,143.20 




Los empaque y envases, utensilios principales para la presentación y distribución de nuestros productos alcanzan una cifra de 8,143.00 
de inversión anual. 
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Tabla 44 Capital de Trabajo 
 
 





I.MATERIA PRIMAS E INSUMOS    36,630.40 
Insumos Und.   35,630.40 
Otros insumos Und.   1,000.00 
II.MANO DE OBRA    53,009.67 
Mano de Obra Directa    37,312.17 
Mano de Obra Indirecta    15,697.50 
II.2 OTROS BIENES Y SERVICIOS    19,014.20 
Publicidad y marketing Global   1,200.00 
Materiales de empaque y embalaje Global   8,528.20 
Combustibles Global   594.00 




   
600.00 
Servicios básicos Global   6,300.00 
Insumos y suministros de limpieza Global   1,792.00 
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO    108,654.27 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
El capital de trabajo necesario para el inicio de nuestras operaciones es de 108,654.27 
soles, se considero cubrir los gastos de materia prima e insumos, el pago de nuestra 
mano de obra directa e indirecta y el pago de otros bienes y servicios como la publicidad 
, sericios basicos, materiales e insumos. 
 
3.11.3 Fuentes Financiamiento 
 







Aporte de los socios 45% 58,353.87 
Financiamiento 55% 71,321.40 
 100% 129,675.27 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
La Tabla Nro 40 nos muestra el aporte realizado por los socios , el cual muestra que sus 
aportes alcanzaran el 45% necesario para el inicio de las operaciones, y tambien se 
observa el financiamiento necesario represntado con un 55%. 
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Tabla 46 Características del Financiamiento 
 
 
Monto del préstamo 71,321.40   
Tasa Efectiva Anual 14%   
Tasa de Interés mensual 0.010978852   
Numero de meses 36   
Cuota mensual a pagar S/. 0.00  2,409.10 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
La TEA será del 14% con un plazo de 36 meses para cancelar la deuda, con una cuota 
mensual de 2,409.10 soles, monto que la empresa deberá afrontar con responsabilidad. 
Tabla 47 Estructura del Financiamiento 
 
 
FINANCIAMIENTO MONTO TOTAL (s/.) 
 
INSTITUCION FINANCIERA (BANCO) 
 
71,321.40 
Socios x 2 58,353.87 
 
TOTAL ( EN SOLES) 
 
129,675.27 




Tabla 48 Tasa de Descuento 
 
Deuda(D) 71,321.40 Impuesto 30% 
    
Aporte propio (E) 58,353.87   
Total a Invertir 129,675.27   
CAPM    
Rendimiento del inversionista= 13% TCEA ( Banco) 14.00% 
    
WACC= 11.07%   
TD 11.07%   
Fuente: Elaboración propia 
 
Las carcteristicas y clausulas del credito deben ser analizadas cuidadosamente antes 
de obtener un prestamo, para asi poder garantizar que se podra afrontar los 
compromisos de pago mensules sin perjudicar a la empresa. 
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3.11.4 Presupuesto de Ingresos y Gastos 
 




















PACK DESAYUNO ANUAL Und. 56,160.00 3.39 190,253.53 190,253.53 
PACK DESAYUNO MENSUAL Und. 4,680.00 3.39 15,854.46 15,854.46 
TOTAL INGRESOS    190,253.53  
Fuente: Elaboración propia 
 
Se proyecta vender mensualmente 4,680 desayunos nutritivos, lo que al año nos daría un total de 56,160 desayunos, esta cifra 
representaría un ingreso total de 190,253.53 soles. 







1 2 3 4 5 
190,253.53 191,072.03 191,828.41 194,742.08 200,194.87 
Producción Anual (CANTIDAD) 56,160.00 61,776.00 67,953.60 67,953.60 67,953.60 
Precio de venta sin IGV proyectado 3.39 3.09 2.82 2.87 2.95 
TOTAL INGRESO 190,253.53 191,072.03 191,828.41 194,742.08 200,194.87 
Fuente: Elaboración propia 
El presupuesto de ingresos se proyecta para los cinco primeros años, para el primer año se calcula obtener 190,253 soles de ingreso, lo 
que se ira incrementando hasta conseguir 200,194 soles en el quinto año de produccion. 
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1 2 3 4 5 
I. COSTOS DE PRODUCCIÒN 105,860.27 109,423.31 113,342.65 117,653.93 122,396.34 
I.1. COSTOS DIRECTOS 72,942.57 76,505.61 80,424.95 84,736.23 89,478.64 
I.1.1. MATERIALES DIRECTOS 35,630.40 39,193.44 43,112.78 47,424.06 52,166.47 
I.1.2. MANO DE OBRA DIRECTA. 37,312.17 37,312.17 37,312.17 37,312.17 37,312.17 
I.2. COSTOS INDIRECTOS 32,917.70 32,917.70 32,917.70 32,917.70 32,917.70 
I.2.1. MANO DE OBRA INDIRECTA. 15,697.50 15,697.50 15,697.50 15,697.50 15,697.50 
I.2.2 OTROS COSTOS INDIRECTOS 17,220.20 17,220.20 17,220.20 17,220.20 17,220.20 
II. GASTOS DE OPERACIÒN 38,107.92 38,107.92 38,107.92 38,107.92 38,107.92 
II.1. GASTOS DE VENTA 20,497.50 20,497.50 20,497.50 20,497.50 20,497.50 
II.2. GASTOS ADMINISTRATIVOS 17,610.42 17,610.42 17,610.42 17,610.42 17,610.42 












IV. GASTOS FINANCIEROS 29,159.23 29,159.23 29,159.23 250.00 250.00 
PAGO DE PRESTAMO 28,909.23 28,909.23 28,909.23 - - 












TOTAL EGRESOS 174,415.64 177,978.68 181,898.02 157,300.07 161,697.47 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
El presupuesto de egresos está conformado por los costos de producción, los gastos de operación, depreciación del activo fijo y los gastos 
financieros, proyectado para los cinco primeros años. 
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3.11.5 Evaluación Financiera 
 
a. VAN – TIR 
 
“El valor actual neto o VAN actualiza a valor presente los flujos de caja futuros de un 
proyecto, descontados a un cierto tipo de interés y/o tasa de descuento, para 
compararlos con el valor inicial de la inversión” (Court, C. Aching & J. Aching, 2009, P. 
312). 
“La tasa interna de retorno o TIR, es aquella tasa que hace el VAN igual a cero. La TIR 
mide la rentabilidad como un porcentaje, que se calcula sobre los saldos no recuperados 
en cada período” (Court, C. Aching & J. Aching, 2009, p. 314) 
Tabla 52 Evaluación Económica 
 
 
AÑO FCE FA VAN 
0 (129,675.27) 1.000000 (129,675.27) 
1 32,786.21 0.862069 28,263.97 
2 30,865.03 0.743163 22,937.75 
3 28,650.95 0.640658 18,355.45 
4 27,672.63 0.552291 15,283.35 
5 136,720.66 0.476113 65,094.49 
VANE   20,259.74 
TIRE   21% 




Tabla 53 Evaluación Financiera 
 
AÑO FCF FAS VANF 
0 (58,353.87) 1.00 (58,353.87) 
1 6,079.13 0.86 5,240.63 
2 3,287.07 0.74 2,442.83 
3 80.18 0.64 51.37 
4 27,422.63 0.55 15,145.28 
5 136,470.66 0.48 64,975.46 
VANF   29,501.69 
TIRF   27% 
Fuente: Elaboración propia 
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b. Coeficiente Beneficio Costo 
 






0 1 2 3 4 5 
BENEFICIOS 0 190,253.53 191,072.03 191,828.41 194,742.08 308,849.13 
COSTOS (129,675.27) (157,467.32) (160,207.00) (163,177.45) (167,069.45) (172,128.47) 
FACTOR DE ACTUALIZACION 1.0000000 0.900356 0.810640 0.729864 0.657138 0.591658 
BENEFICIOS ACTUALIZADOS 0 171,295.83 154,890.68 140,008.74 127,972.34 182,732.91 
COSTOS ACTUALIZADOS -129675 (141,776.59) (129,870.24) (119,097.43) (109,787.62) (101,841.10) 
FLUJO ECONOMICO ACTUALIZADO  29,519.24 25,020.44 20,911.31 18,184.73 80,891.81 
       
INDICADOS BENEFICIO/COSTO 1.0613   
INDICE DE RENTABILIDAD 1.346      
 
Fuente: Elaboración propia 
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Derivación de la fórmula: 
 
Q = cantidad 
 
Qe = cantidad de equilibrio 
VT = ventas totales 
VTe = ventas totales de 
equilibrio 
CT = costes totales 
Cu = coste unitario 
Pu = precio unitario 
c.- Punto de Equilibrio 
 
Tabla 55 Datos Iniciales 
 
Datos iniciales  
Precio Venta S/. 3.39 
Coste Unitario S/. 2.73 
Gastos Fijos Mes 2,256 
Pto. Equilibrio(cantidad) 3,441 
S/ Pto. de equilibrio (soles) S/. 11,656 





Figura 27 Derivación de la Formula 
 
Tabla 56 Punto de Equilibrio 
 
 
 PUNTO DE EQUILIBRIO DIARIO(cantidad) 132.34 
Datos para el gráfico PERDIDA P.E. Mensual UTILIDAD 
Q Ventas 0 1,720 3,441 5,161 
S/ Ventas 0 5,828 11,656 17,484 
Costo Variable 0 4,700 9,400 14,100 
Costo Fijo 2,256 2,256 2,256 2,256 
Costo Total 2,256 6,956 11,656 16,356 
Beneficio -2,256 -1,128 0 1,128 
Fuente: Elaboración propia 
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d.- Estado de Flujo de Caja 
 
Tabla 57 Flujo de Caja Económico y Financiero 
 
 
FLUJO DE CAJA ECONOMICO Y FINANCIERO 
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5 
I. INGRESOS - 190,253.53 191,072.03 191,828.41 194,742.08 308,849.13 
INGRESOS POR VENTA  190,253.53 191,072.03 191,828.41 194,742.08 200,194.87 
VALOR RESIDUAL      - 
RECUPERO CAPITAL DE TRABAJO      108,654.27 
II. EGRESOS - (157,467.32) (160,207.00) (163,177.45) (167,069.45) (172,128.47) 
II.1. COSTOS DE PRODUCCIÒN  (105,860.27) (109,423.31) (113,342.65) (117,653.93) (122,396.34) 
II.2. GASTOS DE OPERACIÒN  (38,107.92) (38,107.92) (38,107.92) (38,107.92) (38,107.92) 
II.3. IMPUESTO A LA RENTA  (13,499.14) (12,675.78) (11,726.89) (11,307.60) (11,624.22) 
II.4. INVERSION FIJA AÑO 0 (129,675.27)      
ACTIVO FIJO 17,930.00      
ACTIVO INTANGIBLE 1,180.00      
 













GASTOS GENERALES 955.50      
GASTOS DE SUPERVISION 955.50      
FLUJO DE CAJA ECONÒMICO (129,675.27) 32,786.21 30,865.03 28,650.95 27,672.63 136,720.66 
PRESTAMO 71,321.40      
SERVICIO DE DEUDA  (28,909.23) (28,909.23) (28,909.23) - - 
MANT,SEGUROS Y COMISIONES  (250.00) (250.00) (250.00) (250.00) (250.00) 
ESCUDO FISCAL  2,452.16 1,581.27 588.46 - - 
FLUJO DE CAJA FINANCIERO (58,353.87) 6,079.13 3,287.07 80.18 27,422.63 136,470.66 
Fuente: Elaboración propia 
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e.- Estado de Ganancias y Pérdidas 
 
Teniendo en cuenta las proyecciones de mercado, así como los costos y gastos señalados en los puntos anteriores, el estado de pérdidas 
y ganancias de la empresa para los siguientes cinco años, es el siguiente: 






1 2 3 4 5 
I. INGRESOS (VENTAS) 190,253.53 191,072.03 191,828.41 194,742.08 200,194.87 
II. COSTOS DE PRODUCCIÒN 105,860.27 109,423.31 113,342.65 117,653.93 122,396.34 
III. UTILIDAD BRUTA 84,393.26 81,648.73 78,485.76 77,088.15 77,798.53 
IV. GASTOS DE OPERACIÒN 38,107.92 38,107.92 38,107.92 38,107.92 38,107.92 
Gastos de venta 20,497.50 20,497.50 20,497.50 20,497.50 20,497.50 
Gastos administrativos 17,610.42 17,610.42 17,610.42 17,610.42 17,610.42 
V. DEPRECIACIÒN DE A.F. Y AMORT. INTANG 1,288.22 1,288.22 1,288.22 1,288.22 943.22 
VI. UTILIDAD OPERATIVA 44,997.12 42,252.59 39,089.62 37,692.02 38,747.39 
IX. IMPUESTO A LA RENTA ( 30 % ) 13,499.14 12,675.78 11,726.89 11,307.60 11,624.22 
UTILIDAD NETA 31,497.99 29,576.81 27,362.73 26,384.41 27,123.18 























PRIMERA: Establecer una empresa dedicada a la elaboración y comercializa- 
ción de desayunos bajo el formato Foodbike en la ciudad de Arequipa, es viable 
de acuerdo al estudio de mercado, técnico, organizacional y económico finan- 
ciero, de acuerdo a las características de la demanda insatisfecha, al análisis de 
la competencia directa e indirecta, todos esos aspectos nos demuestran que 
existe un sector del mercado que está dispuesto a adquirir nuestro producto. 
SEGUNDA: El estudio de mercado nos demuestra que el sector al que apunta- 
mos estaría dispuesto a contratar un servicio de desayuno saludable que ofrezca 
calidad en sus productos y con precios accesibles. 
TERCERA: El estudio técnico de la empresa muestra que la zona con mejores 
condiciones para establecer la empresa de desayunos saludables es la Calle 
Siglo XX por contar con establecimientos con todos los servicios requeridos y a 
precios más accesibles. 
CUARTA: El estudio organizativo de la nueva empresa señala las características 
principales de carácter organizacional de la empresa, determinando los puestos 
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como son Accionistas, gerente General, Contador, Administrador, jefe de planta, 
obreros y promotores. 
QUINTA: El estudio económico-financiero señala que para que la empresa de 
desayunos saludables sea rentable se debe vender mensualmente 4,680 desa- 
yunos, lo que representa un total de 56,160 desayunos por año para asegurar la 
rentabilidad de la empresa. 
4.2 RECOMENDACIONES 
 
PRIMERA: Posicionarse en el mercado ofreciendo siempre un servicio y pro- 
ducto de calidad, de alto contenido nutricional con precios cómodos diseñado 
para cubrir las necesidades de los trabajadores del sector privado. 
SEGUNDA: Presenta una alternativa saludable manteniendo los estándares de 
preparación y presentación del producto para diferenciarse de la competencia y 
poco a poco captar a la clientela. 
TERCERA: Ampliar a futuro la oferta de productos para poder extender su mer- 
cado. 
CUARTA: El mercado es muy cambiante, para lo cual se debe generar frecuen- 
temente estrategias que permitan al empresario mantener vigentes sus ideas 
de negocio. 
QUINTA: Mantener el ritmo de desayuno vendidos requeridos mensualmente 
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Anexo A: Capital de Trabajo 
 
 
PAGOS BASICOS MENSUALES 
Descripción U.Med Cantidad P.Unit Costo Anual 
Luz Mes 12 50.00 600.00 
Agua Mes 12 40.00 480.00 
Alquiler del local Mes 12 400.00 4,800.00 
Telefonia Mes 12 35.00 420.00 
TOTAL 6,300.00 
Fuente: Elaboración propia 
 
Materiales y suministros de limpieza 
Descripción U.Med Cantidad P.Unit Costo total 
Materiales de limpieza Trimestral 4 121.00 484.00 
Suministros de limpieza Mes 12 109.00 1,308.00 
TOTAL 1,792.00 
Fuente: Elaboración propia 
 
Empaque y Envases 
Descripción U.Med Cantidad P.Unit Costo total 
Empaques-envases y otros Anual 1  8,143.20 
Útiles de escritorio Anual 1 0 385.00 
TOTAL 8,528.20 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
COMBUSTIBLE 
Descripción U.Med Cantidad P.Unit Costo total 
Gas Tm 18 33 594.00 
TOTAL 594.00 
Fuente: Elaboración propia 
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MATERIALES DE LIMPIEZA 
 












Tachos de residuos 
La casa de la Limpieza 
EIRL 
Unitario 2 Trimestral S/. 40.00 
Recogedor 
La casa de la Limpieza 
EIRL 
Unitario 3 Trimestral S/. 21.00 
Escoba 
La casa de la Limpieza 
EIRL 
Unitario 2 Trimestral S/. 20.00 
Trapeador + balde 
La casa de la Limpieza 
EIRL 
Unitario 2 Trimestral S/. 40.00 
Fuente: Elaboración propia 
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 
































unidades 4 Mensual S/. 20.00 
bolsas de residuos 
Cloromax Peru 
SA 
ciento 1 Mensual S/. 14.00 
S/. 109.00 
Fuente: Elaboración propia 
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Anexo B: Fuentes de Financiamiento 
 
 PORCENTAJE IMPORTE 






Financiamiento 55% 71,321.40 
 100% 129,675.27 
 



















1 71,321.40 1,626.08 783.03 2,409.10 69,695.32 234.91 
















































































































































































































































































































































































































































































36 2,382.94 2,382.94 26.16 2,409.10 0.00 7.85 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
CUADRO SE SERVICIO A 
LA DEUDA 

















INTERESES 8,173.86 5,270.91 1,961.54 









ESCUDO FISCAL 2,452.16 1,581.27 588.46 
Fuente: Elaboración propia 
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Anexo D: Presupuesto de Ingresos 
 



































































Fuente: Elaboración propia 
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PERÍODO DE RECUPERACIÒN Y PERÍODO DE RECUPERACIÓN DESCONTADO 
 
Tasa de descuento 11.07% 
 
Proyecto DESAYUNOS Flujo descontado  
Inversión inicial S/. -129,675.27 A Total recuperado 
Ingreso Año 1 32,786.21 S/. -129,675.27  
Ingreso Año 2 30,865.03 S/. 29,519.24 29,519.24 
Ingreso Año 3 28,650.95 S/. 27,789.51 57,308.75 
Ingreso Año 4 27,672.63 S/. 25,796.05 83,104.80 
Ingreso Año 5 136,720.66 S/. 24,915.21 108,020.01 
VPN S/. 44,852.27 S/. 123,097.22 231,117.22 
Playback 2 años Total 509,070.03 
 S/. 277,952.80  
 
Fuente: Elaboración propia 
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ANEXO E  
 
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DEL PERU 
FACULTAD DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS 
ESCUELA DE ADMINISTRACION Y MARKETING 
 
ESTUDIO DE MERCADO: EMPRESA DEDICADA A LA ELABORACIÓN Y 
COMERCIALIZACIÓN DE DESAYUNOS BAJO EL FORMATO FOODBIKE. 
Agradecemos pueda responder con sinceridad a la presente encuesta que nos permitirá 
conocer el comportamiento de los consumidores de desayunos, las principales 
características que busca en el producto y servicio y su aceptación o rechazo por un 







2. Masculino ( ) Femenino ( ) 
 
 
3. Edad promedio 
20-25 años ( ) 
25-30 años ( ) 
30-35 años ( ) 
35-45 años ( ) 




5. Horario de ingreso a su centro de labores: 
 
Entre 7:00 am y 7:30 am    (     ) 
Entre 7:31 am y 8:00 am    (     ) 
Entre 8:01 am y 8:30 am    (     ) 
Entre 8:31 am y 8:59 am ( ) 
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6. En cuál de estos lugares consume mayormente su desayuno diario: 
 
 
En casa ( ) 
En el trabajo  ( ) 
Otros ( ) 
7. ¿Ud. consume diariamente su desayuno? 
 
Si ( ) 
No ( ) 
Algunas veces ( ) 
Interdiario ( ) 
 
 
8. ¿Ud. se encuentra satisfecho con el desayuno que consume diariamente? 
 
 
Si ( ) No ( ) 




Si ( ) No ( ) 
 
10. ¿Estaría usted dispuesto a cambiar algunos malos hábitos de su alimenta- 
ción para mejorar su salud? 
 
 
Si ( ) No ( ) 
 
 
11. ¿Cuáles serían sus prioridades del 1 al 5 al momento de adquirir un desa- 








  Limpieza 
 
  Calidad 
 
  Precio 
 
  Nutrición 
 
  Rapidez 
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12. Si tuviera que elegir entre estas opciones de bebida caliente para el desa- 
yuno ¿Cuál prefiere?: 
 
 
Quinua ( ) 
Kiwicha ( ) 
 
7 Cereales ( ) 
Otros ( ) 
 
 
13. Si tuviera que elegir entre estas opciones de sándwich ¿Cuál prefiere? 
 
 
Pollo desmenuzado  ( ) 
Palta con Huevo ( ) 
Jamón con queso ( ) 
Otros ( ) 
 
 
14. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por servicio de desayuno saluda- 
ble? 
S/ 3.50 (  ) 
 
S/ 4.00 (  ) 
 
S/ 5.00 (  ) 
 
 
15. ¿Si te ofrecen el servicio de desayunos saludables, estarías dispuesto a 
adquirirlo? 
Si ( ) No ( ) 
 
 
16. ¿En qué horario te gustaría recibir tu desayuno? 
7:00 am ( ) 
8:00 am ( ) 
9:00 am ( ) 
Otros ( ) 
 
 
Gracias por su Colaboración 
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